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Introducción  a la idea de negocio 
La idea que queremos desarrollar viene motivada por tres factores y aspectos 
fundamentales que rigen en la sociedad y que cada vez tienen más importancia 
en el mundo en que vivimos hoy en día: 
 Ocio 
 Deporte 
 Salud y bienestar 
 
Estos tres aspectos van relacionados entre sí,  el ocio es un tiempo recreativo 
que se usa a discreción. Es diferente al tiempo dedicado a actividades 
obligatorias como son comer, dormir, hacer tareas de cierta necesidad, etc. 
El ocio es como una actividad realizada para descansar del trabajo. Debe tener, 
como toda actividad, un sentido y una identidad, ya que si no tiene sentido es 
aburrido. 
Según el sociólogo  francés  Joffre Dumazedier: «El ocio es un conjunto de 
ocupaciones a las que el individuo puede entregarse de manera completamente 
voluntaria tras haberse liberado de sus obligaciones profesionales, familiares y 
sociales, para descansar, para divertirse, para desarrollar su información o su 
formación desinteresada, o para participar voluntariamente en la vida social de 
su comunidad». 
La distinción entre las actividades de ocio y las obligatorias no es estricta y 
depende de cada persona; así estudiar, cocinar, o hacer música, puede ser ocio 
para unos y trabajo para otros, pues estas últimas pueden hacerse por placer 
además de por su utilidad a largo plazo . 
 
 





Una de las formas de ocio más reconocidas es la práctica de deporte y de 
ejercicio físico y es una de las maneras más reconfortantes para sentirse bien 
tanto física como mentalmente y cómo hemos dicho antes esto se liga a otro 
factor fundamental: La salud y el bienestar. 
La práctica de ejercicio físico de forma regular y frecuente estimula el sistema 
inmunológico  ayudando a prevenir las llamadas enfermedades de la civilización,  
como la enfermedad coronaria, cardiovascular, diabetes tipo 2  y obesidad. 
También mejora la salud mental, ayuda a prevenir estados depresivos, 
desarrolla y mantiene la autoestima, e incluso aumentar la libido y mejorar la 
imagen corporal. 
La obesidad infantil es un problema de salud creciente, y el ejercicio físico es 
uno de los remedios de primera línea para tratar algunos de los efectos de la 
obesidad infantil y adulta. 
Los médicos se refieren a la actividad física como la droga milagro, en alusión a 
la gran variedad de beneficios probados que proporciona. 
Podemos llegar a la conclusión de que cada vez tiene más importancia el ocio 
destinado a la práctica de ejercicio físico en la sociedad actual y que esta 
evolución seguirá gracias a todos los beneficios que esto supone siendo parte 
cada día más importante del día a día de nuestras vidas redundando en nuestra 
salud física y mental favoreciendo a nuestro bienestar y por consiguiente al 
mejor desempeño de otras actividades principales como puede ser el trabajo. 
Con lo dicho anteriormente la manera más eficaz de implementar todo esto es 
la creación de un centro deportivo en el que las características principales sean 
la comodidad para realizar la práctica de ejercicio físico en unas instalaciones de 
calidad y que la parte más importante debe ser el enfoque hacia la salud y el 
bienestar de nuestros clientes para lo cual contaremos con distintos servicios y 
actividades que fomenten un excelente ambiente para la práctica deportiva y 
demás actividades asociadas con la salud y el bienestar y la imagen corporal. 
 
 






El sector de los gimnasios y sus actividades asociadas centran nuestra atención e 
interés porque es un sector que está en auge como podemos comprobar con los 
siguientes datos: 
Según la encuesta de hábitos deportivos de los españoles en el 2010  del 
Consejo Superior de Deportes (CSD)1 se advierten algunos cambios 
significativos respecto a 2005 y, de manera muy especial, en la década que 
cierra. 
El primero es el incremento en 6 puntos porcentuales, del porcentaje de 
población de entre 15 y 75 años que hace deporte en España:        
 Hemos pasado de un 37% a un 43%: hoy más de 16 millones de 
personas hacen deporte habitualmente en España (12,6 millones lo 
hacían en 2005) 
El segundo es que entre la población que va de los 15 a los 65 años de edad, la 
práctica deportiva , en los últimos cinco años ha subido en cinco puntos 
porcentuales desde 2005, en 7 desde el inicio de la década y en 20 puntos desde 
la elaboración de la primera encuesta en 1980. 
Otros datos óptimos a destacar son: 
 el notable incremento de la práctica deportiva por parte del sector de 
población de 55 años y más  
 El deporte se realiza de un modo menos des institucionalizado lo que 





                                                             
1 (Garcia Ferrando & Llopis Goig, 2010)Encuesta sobre hábitos deportivos en España 
 





 La práctica deportiva cada vez se ejerce más sin finalidad competitiva, 
como una opción de vida saludable no sometida a retos que no sean 
los que uno se plante a si mismo 
 Cada vez más españoles están orgullosos de los éxitos de nuestros 
deportistas a nivel internacional. 
Es evidente que estos datos nos conducen a uno conclusión inevitable: 
 En la última década se han mejorado las condiciones para la práctica 
deportiva (más y mejores infraestructuras, más inversión) 
 El sector de los centros deportivos tiene un crecimiento y se considera 
que es un área en el que nos encontramos con unas buenas perspectivas 
de futuro. 
 Según datos del INE (Instituto Nacional de Estadística) el gasto en 
prácticas deportivas de las familias representa el 6% lo que nos lleva a 
pensar en que es una cifra a tener en cuenta para la evaluación de la 
penetración de este sector en la sociedad española. 
La motivación que nos ha llevado a nuestra idea de negocio del centro 
deportivo ha sido el conocimiento de diversas encuestas y consultas sobre la 
calidad de estos servicios (gimnasio, clase, piscina,…). 
Nos hemos guiado por el estudio de la revista Consumer de Eroski2 porque es 
un fiel reflejo de la situación de los centros deportivos en nuestro país al 






                                                             
2 Estudio de la Revista Consumer de Eroski (2008) 






Las conclusiones más importantes que extraemos de este estudio son: 
 Se ha registrado una mejora relevante de los servicios y horarios 
ofertados. 
 Suspende la prueba de evaluación el 14% y 1 de cada 3 obtiene la 
calificación de “MUY BIEN” o “EXCELENTE”. 
Uno de cada cinco españoles acude a alguno de los 7.000 gimnasios censados 
en nuestro país, un negocio que factura más de 2.000 millones de euros al año. 
Sin embargo la constancia no es el rasgo característico de las personas que 
acuden a estos centros: la mitad de los que empiezan a ir a un gimnasio, sobre 
todo en los meses de Enero(después de los excesos de Navidad, con nuevos 
retos y propósitos para el año nuevo que empieza) y también en los meses 
previos al verano (para mejorar nuestro aspecto físico de cara a esta época del 
año en la que disfrutamos de la playa, piscina,…) deja de acudir a los seis 
primeros meses. 
Tampoco estas empresas, o parte de ellas se esfuerzan en fidelizar a su 
clientela. 
 La atención al usuario y el asesoramiento técnico, deportivo y médico 
son las principales deficiencias que CONSUMER EROSKI ha encontrado en 
la evaluación y análisis realizado en su estudio de 200 centros deportivos 
de 18 ciudades del territorio español. 
 También las medidas de seguridad (extintores, salidas y luces de 










Además de las tarifas y horarios en esta encuesta3 , también se han realizado 
análisis en aspectos relacionados con los servicios que ofrecen y el estado de las 
instalaciones (seguridad, limpieza, mantenimiento y equipamiento), así como la 
atención y asesoramiento al cliente, incluido si realizan examen médico o velas 
por su estado físico. 
Como hemos dicho anteriormente en la nota media final hay un 14% que no 
aprueba y sólo el 29% obtiene una nota media por encima de muy bien. 
Pese a la evolución positiva, el cuidado del usuario (que se plasma en aspectos 
como la información que se le ofrece, el seguimiento personalizado y 
profesional o el interés por su salud) sigue siendo un aspecto que debe mejorar. 
En líneas generales hay avances significativos: 
 Más amplio abanico de actividades (aire libre, encuentros sociales,…) 
 Número creciente de gimnasios con zona de SPA 
 Mejoras en los horarios 
 Mejoras en diversos aspectos relacionados con las tarifas. 
 
Conclusión:   
El centro deportivo debe ser un espacio donde las instalaciones sean de calidad, 
haya una amplia y variada oferta de horarios y actividades, los monitores sean 
cualificados, proactivos y se interesen constantemente por el seguimiento 
personalizado de la tabla de ejercicios de los clientes ,cambiándolas, motivando 
y asegurándose de la correcta ejecución de los ejercicios , logrando su confianza 
y así la fidelización de los clientes porque son uno de nuestros recursos más 
importantes junto a las instalaciones. 
                                                             
3 Encuesta revista Consumer de Eroski (2008) 





Hemos visto la necesidad de contar con un centro deportivo multidisciplinar que 
cuente con servicios como sala de fitness (zona de gimnasio y sala 
cardiovascular) piscina, SPA, centro médico y rehabilitador (médico, enfermero, 
fisioterapeutas, nutricionista) pistas de pádel y que el conjunto de las 
actividades, servicios, monitores cualificados  ofrezcan un valor a nuestros 
clientes que sea difícil de rechazar. 
 
Oportunidad de negocio 
 
Lugar escogido y suficiencia de la demanda 
El lugar escogido es la ciudad de Madrid, en la zona Norte de la ciudad de 
Madrid situado entre los nuevos Planes de actuación Urbana (PAU) 
De las Tablas (Distrito Fuencarral-el Pardo) y Sanchinarro (Distrito de Hortaleza) 
y también cerca de otras zonas de interés del norte de Madrid como son La 
Moraleja, Alcobendas ó Fuencarral. 
 
Existe un mercado potencial de más de 100.000 personas con un nivel per 
cápita medio-alto. 
Las comunicaciones son buenas debida a la presencia de la carretera de 
circunvalación M-40 y a la autopista A-1 a menos de 5 minutos de la ubicación 
de nuestro centro deportivo. 
Hay estación de metro y de autobuses aunque esto no será de vital importancia 
debido a la construcción de un parking en el centro deportivo para el uso y 














El precio del suelo de uso terciario esta aproximadamente a 500 €/m2 en esta 
zona. 
 
Acceso a recursos 
 Profesionales del sector deportivo: Se realizarán procesos de selección 
exhaustivos a personal cualificado (título de INEF), en la que buscaremos 
personas proactivas, cordiales, con don de gentes, experiencia en el sector 
gimnasios tanto en fitness, piscinas y clases colectivas. 
Se harán acuerdos con Universidades madrileñas que estén dando la carrera 
de INEF para  que puedan acceder a la posibilidad de que puedan trabajar y 
colaborar con nosotros tanto de prácticas cómo personal que haya acabado 
la carrera y quieran formar parte de nuestro equipo de trabajo. 
 
 Empresa Inmobiliaria: Empresa inmobiliaria que desee participar en el 
accionariado del proyecto sabiendo que la gestión y el know-how viene a 
cuenta nuestra y no se tienen que preocupar de estos aspectos. 
 
 Estudio de arquitectura: Nos asesorará en la gestión del proyecto, nos 
realizará y ejecutará el proyecto. 
 
 Proveedores: Búsqueda de proveedores a través de ferias del fitness como 
la que se celebra en Madrid en los recintos feriales de Madrid en IFEMA 
todos los años. 
Búsqueda a través de Internet de proveedores. 
 
 Grupos de interés: Realización de acuerdos con hoteles, empresas, colegios 










CLAVES DEL NEGOCIO 
 
Clientes 
 Podemos realizar varias clasificaciones de nuestros clientes atendiendo a 
distintos criterios como puede ser edad, grado de afición al 
gimnasio/actividades colectivas/piscina, horarios que frecuentan al acudir al 
gimnasio, actividades a las que son más habituales que acudan,… 
 
Vamos a realizar una primera clasificación atendiendo al grado de afición al 
gimnasio/actividades colectivas/piscina. 
Atendiendo a esta clasificación podemos encontrar 3 tipos de clientes 
perfectamente diferenciados, los cuales tendrán sus características, propósito, 
expectativas y necesidades, las cuales serán distintas y por tanto nuestro 
objetivo será diferenciarlos. 
Debemos por tanto formar a nuestro personal para que tenga en cuenta estas 
diferencias en el trato personal, pero no sólo eso, también deberemos tenerlo 
en cuenta en nuestra estrategia de marketing y fidelización.  
 
1) Fanáticos del fitness 
Llevan muchos años practicando deporte y es de vital importancia para 
ellos. Son apasionados de la vida saludable, acuden al gimnasio sin 
ningún tipo de duda, contentos, disfrutan de su rutina de ejercicios (ya 
sea en el gimnasio, clases,…) y se sienten satisfechos y orgullosos. Son 
verdaderos deportistas y así parecen por sus hábitos tan saludables. 
 
Suelen estar al día de las últimas novedades en materia de fitness 
(marcas, líneas deportivas, nutrición deportiva, comprar revistas 
especializadas,…) 
 
Son clientes que están dispuestos a comprar lo mejor y en más cantidad 
(productos, líneas deportivas, servicios, nutrición,…) siempre que sea las 
mejores novedades en cuanto calidad, innovación ó moda. 





Les gustan las novedades y el poder introducirlas en su rutina como 
pueden ser clase, máquinas nuevas, técnicas de entrenamientos 
diferentes e innovadoras. 
Hay que llegar a la conclusión de que estos clientes no son fanáticos de 
tu centro deportivo, sino de poder tener una experiencia fitness que les 
permita nuevos retos, diversión, sorpresas y calidad. 
 
 
2) Creyentes del fitness 
A estos tipos de clientes les denominaremos creyentes. Pueden llevar 
toda la vida o bastante tiempo haciendo ejercicio. El deporte en sí no le 
resulta especialmente placentero pero los beneficios que aporta sí: Ha 
llegado a la conclusión de que para verse y sentirse bien la práctica de 
ejercicio físico es la clave. Hay días que les costará más ir que otros pero 
se mantienen con entusiasmo y ganas. Aprecian los beneficios de la 
práctica deportiva. Su prioridad es la comodidad, la facilidad y la calidad 
para realizar los ejercicios de una manera agradable y sin complicaciones 
y i surge algún contratiempo que tenga una fácil y rápida solución. 
La relación calidad/precio es muy importante para este tipo de clientes. 
Están dispuestos a adquirir productos y servicios de fitness (como los que 
hemos mencionado anteriormente) cuando les generen un valor 
objetivo, un aumento de su comodidad, diversión, mejora de resultados 
ó de tiempo. 
También aprecian las novedades para variar un poco, hasta un cierto 
punto, porque si resultan excesivas les puede molestar. 
Si siguen esforzándose día a día se pueden convertir en fanáticos al igual 
que los fanáticos pueden convertirse en creyentes si bajan su nivel de 
motivación. 
Al igual si se desmotivan (por razones varias, personales,..) pueden 
convertirse en ateos que será el tercer grupo de clientes en esta 
clasificación que estamos llevando a cabo. 





3) Ateos del fitness 
Entre este último grupo de nuestra clasificación podemos distinguir dos 
subgrupos: 
 Socio nuevo 
 Persona aquejada de alguna dolencia o enfermedad que 
le obliga a realizar ejercicio físico. 
Son clientes a los que les cuesta mucho acudir al centro deportivo, les 
cuesta más acudir al centro que luego realizar la práctica deportiva 
(aunque ésta también les cueste). 
Han intentado acudir al gimnasio en varias ocasiones pero hasta ahora no 
lo han logrado. Sus motivaciones para acudir son varias pero tienen en 
común entre ellos una cosa: su fragilidad. Se sienten raros en el ambiente 
del gimnasio, incluso ridículos, no se sienten especialmente a gusto, son 
por tanto clientes que necesitan mayor atención para que en todo 
momento sepan que tienen que hacer y cómo, requerirán una atención 
más personalizada para que no se sientan incómodos. 
Durante la práctica de ejercicio físico sufren por el esfuerzo que están 
realizando y piensan en ello. 
Por regla general no están dispuestos a adquirir ningún producto o 
servicio adicional, por la mera razón de que no confían en sí mismos para 
aguantar el tiempo suficiente para rentabilizarlo. 
A veces no tienen claro porque están allí, su prioridad es sentirse bien 
consigo mismo. 
No tienen las buenas sensaciones de practicar ejercicio físico de forma 
regular y por eso necesitan de motivaciones extra para aguantar al 
principio del periodo inicial: reconocimiento, diversión, autoafirmación… 
 





Ahora vamos a realizar una segunda clasificación más general 





Habrá clases de matronatación a partir de 6 meses junto con  los padres. 
Clases particulares a niños a partir de 3 años  
Gimnasio: 
A partir de los 15-16 años hay niños que comienzan a acudir a un 
gimnasio, tendremos que poner especial cuidado en los ejercicios, 
rutinas, pesos que puedan realizar a esta temprana edad para evitar 
lesiones o sobrecargas. 
 
 
2) Adultos sin base previa 
 
Motivación y apoyo especial, atención más personalizada para sentirse 
cómodos, que disfruten y que cada vez se sientan más partícipes 




Por regla general, suelen apuntarse cuando no están del todo conformes 
con su aspecto físico, peso, … con lo que tendremos que hacer más 
hincapié y nuestra atención estará centrada en el trabajo aeróbico, 
tonificación, prestando atención especial a los ejercicios por nuestros 
profesionales. 
4) Mayores de 65 años 
Será otro grupo que reciba atención especial en el desarrollo de sus 
ejercicios evitando las rutinas bruscas y acomodando nuestros servicios 
hacía el mejor aprovechamiento de este colectivo (creación de un grupo 
de mayores, ejercicios preventivos,…) 





5) Musculación más intensiva 
 
En esta clase de centros deportivos suelen ser la minoría, habrá que 
realizar diferentes tablas de ejercicios en base a los objetivos que se 
quieran desarrollar, a la época del año en la que estemos. 
Para acabar con  la clasificación de los clientes vamos a realizar la tercera 
clasificación de clientes atendiendo al principalmente a la franja horaria a la 
que acuden y su pertenencia a colectivos. 
1) Clientes de horas punta: Son los clientes que vienen al horario más habitual 
según las estadísticas de los centros deportivos, este horario será de 18:30 a 
23:00 .Estos son los clientes mayoritarios en todos los centros deportivos y 
este horario les permite hacer ejercicio físico de forma compatible a sus 
otras obligaciones laborales y familiares.  
Su poder adquisitivo suele ser mayor. 
 
2) Clientes de horarios menor demanda: Estos tipos de clientes serán por regla 
general estudiantes, jubilados y amas de casa que acuden a los centros 
deportivos en horarios que no son de máxima demanda como puede ser por 
la mañana o a mediodía. 
Estos horarios al estar menos demandados podremos realizar ofertas 
especiales de menor precio para hacerlo más atractivo para estos 
colectivos(o para otros que se puedan empezar a interesar)       
Hablaremos más adelante de las tarifas, promociones y precios 
especiales. 
 
3) Clientes pertenecientes a colectivos: Son grupos de personas que 
pertenecen a empresas, asociaciones, agrupaciones de trabajadores, se 
ofrecerán descuentos por el número de personas, franja horaria, serán una 
buena fuente de publicidad ya que pueden mover muchos clientes en forma 
de networking. 
 
4) Clientes provenientes del sector turismo: Acuerdos con hoteles, agencias de 
viajes o touroperadores para ofrecer nuestros servicios (sobretodo spa) 
hacía los turistas que puedan requerir estos servicios. Los acuerdos 
comerciales con hoteles, agencias, touroperadores, será mediante acuerdos 





comerciales en el que ellos pueden ofertar nuestros servicios, con lo cual 
están ofreciendo un servicio extra a sus propios clientes, y nosotros le 
podemos dar una parte de esos beneficios provenientes de los clientes que 
nos han aportado. 
Todos estos acuerdos los desarrollaremos más adelante en el plan de 
marketing, donde concretaremos más minuciosamente cada una de las 
ofertas, tarifas, descuentos o promociones. 
 
Personal del centro:  
Queremos ofrecer a nuestros clientes un trato personalizado es decir que 
nuestro personal se adapte a las características de nuestros clientes, cómo 
hemos visto antes hay diferentes tipos de clientes y cada uno tiene unas 
características que van a hacer que no todos nuestros clientes tengan los 
mismos objetivos, motivación, tiempo,…por eso nuestro personal debe atender 
las necesidades específicas de una manera pro-activa siendo consultores de su 
salud, de su rutina ,de su motivación y  de cualquier problema que les pudiera 
surgir, eso es lo que nos generará valor para nuestros clientes y será una de las 
formas más eficaces de diferenciarnos de nuestra competencia. 
Nuestros mejores comerciales siempre serán nuestros monitores como parte 
esencial para fidelizar y por tanto retener a nuestros clientes. 
Nuestra política de recursos humanos tendrá los siguientes aspectos clave:  
La selección del personal será llevada de manera conjunta con una empresa 
especializada en procesos de selección, con colaboración de las universidades 
donde se realice la carrera de INEF y se buscará las habilidades y 
especificaciones descritas más adelante en el plan de recursos humanos. 
Formación de todos los empleados, donde habrá una formación inicial para 
todos destinada a actividades importantes como habilidades comerciales, 
compromiso de calidad de nuestro centro, todo aquello que sea importante en 
el trato al cliente y que nos pueda generar un valor. 





Luego tendremos una formación más especifica dependiendo de la tarea a 
desempeñar (administrativa, monitor,..) y para nuestros monitores, recibirán 
formación continua que nos permita ser polivalentes y estar en las últimas 
tendencias en fitness con lo que podamos ofrecer mejor servicio a nuestros 
clientes. 
La retribución: nuestros profesionales serán licenciados o estudiantes en INEF y 
por tanto su retribución será acorde a su formación y a sus competencias. 
Plan de carrera: como ya hemos dicho daremos formación continua que permita 
a nuestros monitores tener los conocimientos específicos en cada una de las 
ramas, esto unido con la experiencia que adquirirán a lo largo del tiempo les 
permitirá tener la opción de ascender en su puesto de trabajo. 
Instalaciones 
Las instalaciones del centro deportivo serán de muy buena calidad para ofrecer 
un servicio diferenciado.  
De acuerdo con el estudio de arquitectura que nos asesora, el precio queda 
fijado en 900 euros/m2 y con este precio realizaremos el presupuesto necesario 
para la edificación del centro deportivo. 
Nuestro centro deportivo dispondrá de gimnasio, salas multifuncionales 
(aerobic, yoga, Pilates suelo,…), salas específicas (spinning, Pilates con 
máquinas,…), piscina cubierta, spa, 2 pistas de pádel, centro médico y 












El solar está situado en la zona Norte de la ciudad de Madrid en una zona de 
fácil acceso gracias a la A-1 y la M-40 y está situada en una zona de crecimiento 
demográfico. 
El solar es de uso terciario y será de uso dotacional deportivo. Tendrá una 












En el proyecto del centro deportivo podremos diferenciar siete áreas o zonas 
funcionales diferenciadas, vamos a describir a grandes rasgos estas zonas que 
más adelante detallaremos más minuciosamente. 
Zona de aparcamiento: Se construirán en la planta sótano 65 plazas de 
aparcamiento para socios de nuestro centro deportivo. 
Zona recepción: Recepción donde estará el control de acceso y una pequeña 
sala de espera para padres, clientes que contará con máquinas expendedoras de 
productos tales como café, refrescos, zumos, batidos, sándwiches,…. 
Zona fitness: Constará de la zona de máquinas y pesas, la zona de 
cardiovascular y de 4 salas funcionales donde se darán las distintas actividades. 
Zona de vestuarios: Vestuarios masculino y femenino. 
Zona médica: Constará del centro médico y rehabilitador (médico, 
fisioterapeutas y nutricionista) 
Zona de aguas: Esta zona comprenderá la piscina y el spa. 
Zona  pistas de pádel: Dos pistas de pádel cubiertas para su uso en 
invierno/verano. 
Con esta distinción de bloques funcionales queremos introducir los servicios 











PLAN DE IMPLANTACIÓN E INVERSIÓN REQUERIDA 
La duración estimada desde la compra del solar hasta la finalización de las obras 
sería de dos años y los principales pasos/objetivos a dar/conseguir serían los 
siguientes: 
 Compra del solar 
 Programa funcional 
 Proyecto de viabilidad 
 Proyecto básico 
 Solicitud de licencia 
 Proyecto de ejecución 
 Construcción 
 Equipamiento del centro deportivo 
La inversión asciende a 2.950.000 €, incluido el IVA, aproximadamente, cifra que 
incluye la compra del solar, 935.000 €, la edificación, en torno a 1.540.000 €, y 
el equipamiento deportivo, equipamiento del Centro Médico y Rehabilitador y 
equipamiento de la zona de aguas, que estimamos será de 500.000 €. 
Es decir 2.400.000 €, aproximadamente de la inversión se realiza en el bien 















La estructuración societaria del negocio será la siguiente:  
La empresa inmobiliaria dueña del terreno tendrá el 50% de las participaciones 
y la empresa sport&health spa (estará participada a su vez por 4 socios) tendrá 
el 50% de la participación (cada socio tendrá el 12,5 % de la participación en la 
sociedad), cada socio aportará 250.000 €. 
Este socio estratégico se debe a que gran parte de la inversión para el proyecto 
del centro deportivo es inmobiliaria (solar y terrenos) y este socio nos aportará 
el conocimiento del sector inmobiliario en la zona, también nos puede aportar 
contactos en el tema de los estudios de arquitectura para poder comparar entre 
lo que tenemos y lo que nos pueden ofrecen y elegir el mejor proveedor. Nos va 
a aportar un activo importante cómo es el solar en su forma de participación en 
la sociedad. 
 
PLAN DE CONTINGENCIAS 
Se establece un plan de contingencias por si la actividad que hemos emprendido 
acumule pérdidas que nos hagan dudar de la viabilidad del proyecto (en nuestro 
plan financiero no lo contemplamos). 
El Plan de contingencias es principalmente el cambio de uso de nuestros activos 
inmobiliarios: 
 Readaptación de parte del centro deportivo hacia un uso comercial 
implantando tiendas ó comercios diversos. Las obras de readaptación 
hacia un uso más comercial mediante el uso de estructuras para la 
distribución de espacios que también habremos usado para dividir las 
zonas en nuestro centro deportivo. Hemos dicho que esta readaptación 
sería para parte del centro deportivo, continuando otras actividades 
(piscina, spa,…) 
 





 Otra manera de readaptar nuestros activos sería alquilarlos a una gran 
mutualidad de trabajo que tendría unas instalaciones de máxima calidad 
y espacio suficiente para las oficinas, el centro médico y rehabilitador con 
el gimnasio, la piscina o el spa. 
ANÁLISIS DEL ENTORNO 
ECONOMÍA 
Vamos a realizar una síntesis del boletín económico del Banco de España4 para 
analizar la situación actual y la proyección futura de la economía española y los 
principales indicadores económicos: 
La economía española ha estado sometida a diversos factores que dificultan su 
coyuntura económica en la actualidad como la crisis de la deuda soberana. Las 
turbulencias en el mercado de capitales afectaron a la prima de riesgo de la 
deuda soberana alcanzado máximos en el año 2012, lo que repercutió en las 
condiciones de financiación de los bancos y cajas en España. La reestructuración 
del sector bancario mejoró la confianza en el sector bancario nacional y se 
redujo la desconfianza de los inversores también ayudado por la disminución 
del déficit público (se sitúa en un 6,7% del PIB) 
Las exigencias financieras, la debilidad del mercado de trabajo y medidas de 
ajuste fiscal hicieron descender el PIB el 1,4 %.En estos meses hay una cierta 
normalización de los mercados financieros, hay cierta incertidumbre, pero se 
puede decir con cautela que la economía española está superando el período 
más grave de la recesión. 
Con la recuperación progresiva de las exportaciones y la estabilización de la 
demanda nacional las previsiones son la estabilización del PIB a finales del año 
2013, para que empiece a crecer en el año 2014. 
El consumo de los hogares seguirá acusando la fragilidad del mercado de 
trabajo, el ahorro será menor y la inversión residencial será menor con poco 
inicio de viviendas nuevas. 
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Mejora de la actividad y la capacidad productiva en 2014, en particular la 
capacidad productiva de los sectores de la exportación. 
En 2014 la tasa de destrucción de empleo se moderará sustancialmente y en el 
curso del año se iniciaría la creación neta de puestos de trabajo en la economía 
de mercado. 
También un mejor aprovechamiento de las posibilidades que ofrece la nueva 
legislación laboral para adaptar los salarios a la debilidad del mercado de 
trabajo podrá tener un efecto moderador adicional a la tasa de destrucción de 
empleo. Si aplicamos medidas adicionales en las reformas estructurales 
permitirían crear condiciones más favorables para el crecimiento económico 
con el consiguiente beneficio para la creación de empleo. 
Respecto a la inflación, la disminución de los costes laborales que se estima para 
los próximos años unido a la moderación de los márgenes de resultados, hace 
que los precios de consumo avancen a tasas de 1,8% y del 1% en 2013 y 2014 
respectivamente. 
La corrección del desequilibrio entre ahorro e inversión viene determinada por 
la disminución del déficit público (del 10% en 2012 al 6% del PIB en 2013) 
Los hogares y las empresas aumentarían su capacidad de financiación. 
La recuperación de la confianza inversora en la economía española facilitaría 
una mejora en las condiciones de financiación de los agentes públicos y privados 
así como avances en la competitividad mejorarían la capacidad de crecimiento 
de la economía española. 
En lo que se refiere a la inflación parece estar equilibrado en el horizonte 
porque por un lado las presiones inflacionistas pueden estar al alza si se 
necesita un ajuste de precios por los ajustes fiscales y por el otro lado una 
mayor efectividad de la reforma de trabajo que aumente la sensibilidad de los 
salarios y de los precios (disminuyéndolos). 
 





PERSPECTIVAS DE LA ECONOMIA ESPAÑOLA  
Las proyecciones presentan una continuación de la tendencia recesiva al inicio 
del año 2013, retroceso del PIB del 1,5%. 
Los agentes privados siguen un proceso de desendeudamiento y las familias han 
visto reducida sus rentas. La inversión residencial sigue en descenso. 
Descenso de la demanda nacional (-4%).El descenso del consumo de los hogares 
se verá mitigado por un menor ahorro. Descenso de la inversión de la empresa 
privada (5%).Finalmente la crisis ha conducido a un proceso de ralentización del 
ritmo de reposición del capital fijo, y por tanto a un grado de obsolescencia que 
puede ser superior al habitual, lo que podría dar lugar a un eventual repunte de 
la inversión. 
La demanda pública seguirá experimentando retrocesos en 2013, como reflejo 
de la continuación del proceso de consolidación fiscal. 
Las exportaciones avanzarán un 3,8%, y cómo viene siendo habitual en los 
últimos años la tasa de ventas en extranjero supera a las del mercado nacional. 
Búsqueda por parte de las empresas españolas de nuevos mercados que 
reemplacen la pérdida de demanda interna junto con la ganancia en 
competitividad, productividad y precio dará lugar a una nueva reducción de los 
costes laborales unitarios. 
En 2014 se espera un fortalecimiento gradual de la actividad. El avance del PIB 
se basará principalmente en una progresiva mejora de los distintos 
componentes de la demanda privada. 
 El gasto de los hogares se pueden alcanzar tasas positivas en un contexto 
donde las rentas de las familias dejarían de caer .La exportación seguiría 
avanzando a ritmo constante. 
En línea con la caída del producto, se espera que en 2013 continúe la 
destrucción neta de puestos de trabajo, de modo que el empleo caería un 3,8%. 





Por otro lado, se prevé un ritmo de avance de la productividad todavía elevado 
(2,4 %) que no obstante es menor que la observada en 2012(3,3%). 
En 2014 se prevé una evolución divergente entre el empleo público, sobre el 
que se continuaría el ajuste a la baja y el sector privado donde la incipiente 
recuperación de la actividad daría lugar a aumentos de empleo en términos 
netos. 
Se prevé que el crecimiento de la remuneración por asalariado en la economía 
de mercado evolucione a tasas del 0,7% y del -0.4% en 2013 y 2014 
respectivamente. A la hora de interpretar la previsión para 2013 debe tenerse 
en cuenta que esta tasa incorpora el impacto sobre el componente de 
cotizaciones sociales derivado del aumento de las bases máximas de cotización, 
de modo que, una vez descontado este efecto, el aumento salarial seria del -
0,1%.dado el ritmo de avance proyectado para la productividad del trabajo, los 
costes laborales unitarios en la economía de mercado continuarían 
descendiendo en 2013 y 2014 a tasas en el entorno del 1,5 %.La moderación de 

































El reino de España es una democracia consolidada desde el año 1978.La 
organización territorial de España es un Estado autonómico. 
La Constitución española de 1978 5  declara la unidad de la nación española, 
garantizando el derecho de autonomía de las nacionalidades y regiones que la 
integren. Según el artículo 137 de la “Organización Territorial del Estado”: 
El estado se organiza territorialmente en municipios, en provincias y en las 
Comunidades autónomas que se constituyan. Todas estas entidades gozan de 
autonomía para la gestión de sus respectivos intereses6 
El sistema de partidos políticos es estable y consolidado: hay dos grandes 
partidos políticos asociados a las dos grandes vertientes políticas: izquierda y 
derecha y después varios partidos minoritarios, regionalistas y nacionalistas. 
España desde 1982 forma parte del Tratado del Atlántico Norte (OTAN) por lo 
que viene siendo un aliado estratégico de EEUU. 
Desde el año 1986 forma parte de la actual Unión Europea, hay libre tránsito de 
personas, mercancías y capitales entre estos países, también hay una unidad 
monetaria aunque no todos los 27 Estados miembros de la Unión Europea 







                                                             
5 Constitución Española de 1978  
6 Constitución española de 1978. <<Artículo 137>> 





Clima político, estabilidad y riesgo político 
Existen debates en torno a las autonomías, el grado de descentralización y 
tensiones políticas generadas por nacionalismos existentes sobre todo en 
Comunidades Autónomas de Cataluña y el País Vasco .Esto crea un clima de 
tensión entre el centro y los nacionalismos sobre todo en cuanto al objetivo de 
partidos nacionalistas en su deseo de independencia del reino de España.   En el 
caso del País Vasco la organización terrorista ETA se encuentra en estos 
momentos en un “alto el fuego” y el clima de tensión está más rebajado. 
En los últimos tiempos estamos viviendo un clima político desagradable con el 
problema de los escándalos políticos, la corrupción urbanística y todas las 
tramas ilegales que salen a la luz que incluso están afectando a la realeza de 
España y que influyen en el período de crisis que estamos viviendo actualmente 
ya que compromete a todos los políticos y crispan más el ambiente ciudadano 
potenciado aún más por la crisis económica. 
 
Deuda pública7 
El año 2012 se cerró con una deuda exterior neta (saldo entre lo que España 
debe al exterior y lo que el exterior adeuda a España) de  976.400 millones de 
euros 
Esto quiere decir o es equivalente a decir que la Posición de Inversión 
Internacional refleja un déficit equivalente al 92,9% del PIB. 
Esto quiere decir que pese al ajuste de la economía española, hay una 
dependencia de los fondos procedentes del exterior. Hay que tener en cuenta 
que este índice en 2002 era de 303.000 millones de euros lo que quiere decir 
que este indicador se ha multiplicado por tres. 
 
 
                                                             
7 www.elconfidencial.com 





La causa de esta subida se debe al endeudamiento exterior del sector público, 
en cambio el endeudamiento del Banco de España y de los bancos se ha 
reducido con respecto a cifras de otros años. Aún reduciéndose respecto a otros 
años la cifra de la deuda exterior del sistema financiero, esta cifra sigue siendo 
grande: 520.000 millones de euros. 
Los datos referidos al Banco de España son, sin embargo, los más significativos 
debido a que ponen de manifiesto hasta qué punto este país sigue enganchado 
a los fondos procedentes del BCE. Al acabar el año pasado, el banco central 
español debía 250.300 millones de euros, nada menos que una cuarta parte del 
PIB. 
La deuda externa de un país es todo los pasivos que van a dar lugar a pagos 
como amortizaciones, intereses, incluye todos los instrumentos financieros 
excepto las participaciones de capital y los derivados porque estos no incluyen 
necesariamente un pago. 
Como sostiene el Banco de España: “en el entorno actual de tensión financiera, 
resulta relevante evaluar los riesgos de financiación a corto plazo de la deuda 
externa”, en particular de la banca que ha tenido que endeudarse de forma muy 














Balance de pagos de la deuda externa bruta 
Balance de pagos de la deuda externa bruta de España en 2012 
 






Tabla resumen con los principales impuestos en el año 2013 
Impuesto  Tipo 
en % 
   
Impuesto de Sociedades 
 Grandes empresas                                                                      





    
I.R.P.F (Impuesto sobre la Renta de las personas físicas)    
    
Tramos: 
 Hasta 9.050 euros brutos anuales 
 Desde 9.051 hasta 17.360 euros brutos anuales  
 Desde 17.361 hasta 32.360 euros brutos anuales  
 Desde 32.361 hasta 52.360 euros brutos anuales  
 A partir de 52.361 euros brutos anuales  
 









    
 Tipo General 
 Tipo reducido 





    
    
    
   
   
                                         Tabla resumen con los principales impuestos 2013 
 







El salario mínimo interprofesional (SMI) fija la cuantía retributiva mínima que 
percibirá el trabajador referida a la jornada legal de trabajo, sin distinción de 
sexo u edad de los trabajadores, sean fijos, eventuales o temporeros. 
En España sería 645,30 euros si se toma un modelo de 14 pagas y 748,30 euros 
en un modelo de 12 pagas. 




El Estatuto de los trabajadores establece un sistema de representación de los 
sindicatos de la empresa de la manera siguiente de acuerdo a estos criterios: 
 Más de 10 trabajadores: Pueden elegir un delegado de personal 
 Más de 50 trabajadores pueden elegir un comité de empresa. 
Periodo de vacaciones 
"Art. 38. Vacaciones anuales.8 
1. El período de vacaciones anuales retribuidas, no sustituible por compensación 
económica, será el pactado en convenio colectivo o contrato individual. En 
ningún caso la duración será inferior a treinta días naturales. 
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2. El período o períodos de su disfrute se fijará de común acuerdo entre el 
empresario y el trabajador, de conformidad con lo establecido en su caso en los 
convenios colectivos sobre planificación anual de las vacaciones. 
En caso de desacuerdo entre las partes, la jurisdicción competente fijará la fecha 
que para el disfrute corresponda y su decisión será irrecurrible. El procedimiento 
será sumario y preferente. 
3. El calendario de vacaciones se fijará en cada empresa. El trabajador conocerá 
las fechas que le correspondan dos meses antes, al menos, del comienzo del 
disfrute. 
Cuando el período de vacaciones fijado en el calendario de vacaciones de la 
empresa al que se refiere el párrafo anterior coincida en el tiempo con una 
incapacidad temporal derivada del embarazo, el parto o la lactancia natural o 
con el período de suspensión del contrato de trabajo previsto en el artículo 48.4 
de esta Ley, se tendrá derecho a disfrutar las vacaciones en fecha distinta a la de 
la incapacidad temporal o a la del disfrute del permiso que por aplicación de 
dicho precepto le correspondiera, al finalizar el período de suspensión, aunque 
haya terminado el año natural a que correspondan". 
 
Legislación sobre propiedad industrial e intelectual 
La ley que regula la propiedad industrial e intelectual en España es la ley 
11/1986 de patentes de invención y modelos de utilidad. 
Leyes que incentivan la inversión 
Plan Nacional de Investigación Científica, Desarrollo e Innovación Tecnológica 
(I+D+I) 
Planes ICO (Instituto de Crédito Oficial) 
 
 






SOCIEDAD, CULTURA Y DEMOGRAFÍA9 
Los principales núcleos de población se encuentran en las principales ciudades 
Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla,… 
En el siguiente mapa se pueden apreciar los núcleos más importantes. 
Densidad de población y principales núcleos  
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Población por edad10 
Grupo de edad % 
 
0 a 14 años 
 
14,34% 
15 a 29 años 
30 a 44 años 
45 a 59 años 
60 a 74 años 








La población más numerosa es el grupo de edad comprendido entre los 15-44 
años. 
Las características que se pueden destacar de este grupo son: 
 Disminución del nivel de alfabetismo 
 Aumento de la población con títulos universitarios y títulos de post-grado 
 Esta tendencia continuará creciendo en el futuro. 
Aumento de la población mayor de 65 años. 
La llegada de inmigrantes ha hecho rejuvenecer un poco la media de edad que 
se sitúa en 40,2 años aunque debido a la crisis ahora estamos viviendo el efecto 
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Pirámide de la población por sexos11 
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Se estima que en España hay 4 millones de inmigrantes y cada vez somos una 
sociedad más multirracial donde tradicionalmente los inmigrantes han 
trabajado en el sector servicios. 
Religión 
La religión católica es la religión mayoritaria en España aunque con la llegada de 
inmigrantes que siguen otras religiones se está cambiando un poco la forma de 
pensar, ya que somos más abiertos y condescendientes de lo que se era hace 15 
años. 
Medio Ambiente 
La sociedad española está cada vez más concienciada con el medio ambiente, se 
demuestra en el avance significativo que tienen propuestas como el reciclaje de 
todo tipo de productos que antes no había (envases, papel y cartón, vidrio, 
pilas, electrodomésticos, aceites,…) la gestión de residuos se hace por empresas 
especializadas que también han tenido un gran auge estos últimos años. 
Acceso a la vivienda 
Problemas de acceso a la vivienda por los jóvenes, las principales causas son: 
 Viviendas a un precio prohibitivo 












ANÁLISIS DEL SECTOR 
INTRODUCCIÓN 
Aumento creciente de la importancia que se le da en España a la práctica de 
ejercicio físico tanto en la práctica individual o colectiva en espacios abiertos o 
cerrados: 
 Cada vez se incrementa más la práctica deportiva en los hábitos de vida 
de los españoles y como una forma de ocio cada vez más arraigada y 
adquirida y que gana terreno hacía las formas de ocio más habituales. En 
la siguiente tabla12 mostramos las principales actividades de ocio de la 
sociedad española 
Tipo de ocio % 
Escuchar música 69% 
Ir de compras 58% 
Lectura 47% 
Espectáculos(cine,teatros,museos) 30% 
Práctica de ejercicio físico 37% 
Bricolaje 19% 
Actividades de ocio en España 
 El peso del sector ocio representa el 7% del total del gasto de los 
españoles y entre este gasto cabe destacar que el 37% de los 
españoles realiza la práctica de alguna actividad deportiva. 
 En España hay más de 4000 gimnasios13 y el 35% se concentran en 
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Evolución del sector 
Según la empresa de análisis de sectores dbk14 el volumen de negocio de los 
gimnasios españoles se sitúa en 800 millones de euros. 
En 2013 el mercado continuará reduciéndose pero con una tendencia pequeña 
a causa de la alta tasa de desempleo y el deterioro en el consumo de los 
hogares. Las actividades deportivas siguen estando en auge aunque hay un 
ligero incremento hacia prácticas al aire libre. 
A corto plazo seguirán intensificando la rivalidad de precios (consiguiente 
disminución de la calidad y nivel de servicio). 
La apertura de nuevos gimnasios de bajo coste repercutirá en una mayor 
presión a la baja de los precios. 
El aumento del tipo impositivo del I.V.A. (que ha pasado al 21%) afectará a la 
demanda en la medida en que los centros deportivos asuman o no esa subida 
afectando a sus márgenes de beneficios. 
Las actividades deportivas (cuotas, matrículas, actividades extra,..) significan un 
90% del volumen de negocio, el otro 10% procede de ventas de servicios 
complementarios como son el material deportivo, los productos de nutrición y 
dietética o las máquinas expendedoras de restauración. 
Estructura de la oferta 
Según dbk15 se aprecia un creciente grado de concentración sectorial, si bien la 
oferta sigue presentando una destacada atomización (ofertas de centros 
deportivos que no pertenecen a ninguna cadena). 
La mitad de los establecimientos son de pequeño tamaño, con una superficie 
inferior a los 500 m2.Sin embargo la apertura de centros deportivos de gran 
superficie ha motivado el aumento de la superficie media que se ha colocado en 
750 m2. 
                                                             
14 www.dbk.es 
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Según este informe, las cinco primeras cadenas de gimnasios alcanzaron en 
2012 una cuota de mercado conjunta del 22%, y el de las diez primeras, la cuota 
de mercado era del 33%, una cifra que ha aumentado en seis puntos en los 
últimos dos años. 
La idea de establecer un centro deportivo surge del aumento de la demanda de 
actividades deportivas que cada vez tienen más importancia por la evolución en 
nuestros hábitos de vida, salud, en la imagen de nuestro cuerpo y en la 
creciente demanda de actividades deportivas como forma de ocio. 
MERCADO 
Se ha decidido la ubicación en una gran ciudad como Madrid porque tiene un 
amplio potencial al ser una gran ciudad y un gran núcleo de población. 
Dentro de la ciudad de Madrid se ha escogido la zona Norte al ser 
históricamente una zona con mayor poder adquisitivo dentro de la ciudad de 
Madrid. 
Dentro de la Zona Norte de la capital hemos escogido la zona de Las Tablas-
Sanchinarro en el distrito Fuencarral-El Pardo porque es un área de crecimiento 
demográfico gracias al desarrollo de los planes urbanísticos citados 
anteriormente y porque se detecta una oportunidad de negocio de un centro 
deportivo de calidad y con unos servicios extra (centro médico y rehabilitador, 
spa, pistas de pádel,..) que son muy demandados, con la comodidad de tenerlo 
todo integrado en un centro deportivo. 
Vamos a hacer un análisis del distrito Fuencarral-El Pardo para ver sus 
características más importantes:  
 Planos y situación 
 Características generales 
 Indicadores demográficos 
 Afiliados y paro registrado 
 






Plano de situación16 
 
Plano de situación 
Nuestro centro deportivo se situaría en 086 – Valverde que es la zona que 
corresponde a Las Tablas. 
Observamos que la zona 081 corresponde con El Pardo lo cual no será objeto de 




                                                             
16www.madrid.es (página web del ayuntamiento de Madrid) 





Características generales17(excluido El Pardo) 
 
Podemos destacar que en el barrio de Valverde hay una población de 55.000 
habitantes que es donde estará localizado nuestro centro deportivo. 
 
Indicadores demográficos18 
El distrito de Fuencarral tiene un total de 230.000 habitantes (excluido El Pardo) 
distribuidos de la siguiente manera según el barrio al que pertenecen. 
Población en 2012 Número de habitantes. 
082. Fuentelarreina 3.205 
083. Peñagrande 45.262 
084. Pilar 47.765 
085.La Paz 35.285 
086.Valverde 55.131 
087.Mirasierra 29.041 
088.El goloso 13.744 




                                                             
17 www.madrid.es (página web del ayuntamiento de Madrid) 
18 www.madrid.es (página web del ayuntamiento de Madrid) 





Indicadores de estructura demográfica distrito Fuencarral-El Pardo19 
 
 
                                                             
19 www.madrid.es (página web del ayuntamiento de Madrid) 





Observamos que el índice de juventud de la zona Valverde es mayor que la 
media de la misma manera que el índice de envejecimiento es menor, lo que 
nos da una idea del mercado actual y futuro, el cual será muy propicio para 
nuestro tipo de negocio. 
El distrito de Fuencarral-El Pardo tiene una estimación de crecimiento bueno 
sobre todo gracias a los nuevos desarrollos urbanísticos sobre todo en nuestra 
área de mayor influencia lo que significará mayor cantidad de clientes 
potenciales. A continuación vemos los datos y los podremos comparar con los 
datos de otros distritos 
 
Población estimada por distrito y sexo 
 





Vemos que los mayores aumentos de población son en el distrito de Fuencarral 
y en el distrito de Hortaleza seguramente influenciados por los Paus de Las 
Tablas (Fuencarral) y Sanchinarro (Hortaleza) 
 
Clasificación de afiliados en el distrito Fuencarral- El Pardo 
 
Tabla de afiliados distrito Fuencarral-El Pardo20 
 
                                                             
20 Tesorería general de la Seguridad Social. Dirección General de Economía Estadística e innovación 
Tecnológica. 





Tasa de paro registrada en el distrito de Fuencarral-El pardo21 
 
 
Observamos que este distrito está por debajo de la media de la ciudad de 
Madrid y nos corroboramos en la idea de que históricamente esta zona donde 
hemos elegido la ubicación de nuestro centro deportivo muestra mejores cifras 
en cuanto a tasa de paro y niveles de renta que son indicadores económicos 
clave para la localización de nuestro centro deportivo y la política de precios. 
Niveles de Renta  
En la siguiente tabla nos mostrará una comparativa de los niveles brutos de 
renta per cápita por distritos donde observamos que el distrito de Fuencarral-El 
Pardo se sitúa por encima de la media de la ciudad de Madrid. 
 Fuencarral-El Pardo:  23.911 euros 
 Media de la ciudad de Madrid: 22.279 euros 
 
 
                                                             
21 Servicio Público de Empleo Estatal. Ayuntamiento de Madrid. 





Renta disponible bruta per cápita22 
 












                                                             
22 Dirección general de Estadística 






Nuestro centro deportivo tendrá varios competidores en función de los servicios 
similares a los nuestros que ofrezcan y también de la zona de influencia en la 
que se sitúen.  
Vamos a realizar un estudio en la zona de influencia donde buscaremos los 
centros deportivos sin importarnos qué cantidad de actividades realicen (es 
decir buscaremos centros deportivos que solo tengan zonas de pesas, así como 
que sólo tengan piscina o que tengan ambos) esto nos servirá para clasificar los 
centros deportivos ,todos serán competidores pero en distinto nivel o grado( un 
centro deportivo con piscina, gimnasio, spa y número de actividades similares a 
nuestro centro deportivo tendrá un grado mayor de competidor que el centro 
deportivo que posee una piscina únicamente). 
Para ello realizaremos tanto una búsqueda por internet como en persona de los 
distintos centros en la zona de influencia con servicios similares a los nuestros 
donde haremos una investigación y un análisis de los servicios que ofrecen. 
El grado de oferta es abundante en este tipo de instalaciones tanto municipales 
como privadas y las dos características más importantes que se pueden 
encontrar (aunque no siempre se encuentran) son: 
 Monitores cualificados y polivalentes. 
 Oferta de actividades adecuada y variada. 
 Horarios  













Centro Deportivo Colegio El Valle C/ Cebreiro, 2 
Polideportivo & Fitness C/ Hospital de Órbigo, 12 
Telefónica distrito C  Wellness C/ Ronda de la comunicación s/n 
Centro Deportivo Estudiantes Las 
Tablas 
C/ Fromista  
Centro Deportivo El Encinar C/ Camino del cura, 223 
Pilates Las Tablas Training Center C/ Paseo de la Tierra de Melide 18 
Competidores 
A continuación procederemos a hacer un análisis de cada uno de estos centros 
deportivos para ver sus características principales y sus rasgos más importantes. 
Centro Deportivo Colegio El Valle 
Centro deportivo perteneciente al Colegio El Valle desarrolla actividades de 
natación, deportes colectivos como fútbol sala, baloncesto, gimnasia rítmica, 
judo o montaña. No dispone de gimnasio, spa ni servicio de fisioterapia. 
Polideportivo&Fitness Las Tablas 
Centro deportivo situado en el barrio de las Tablas perteneciente a la cadena de 
gimnasios Polideportivo&Fitness. Ofrece 2000m2 de instalaciones y una amplia 
oferta de actividades con horarios de lunes a sábados. No tiene piscina en la 











Telefónica Distrito C wellness. 
Centro deportivo de dos plantas, ofrece servicios de gimnasio, amplia clase de 
actividades y fisioterapia. No hay spa ni piscina. En esta clase de centros es 
importante contar con este tipo de servicios para satisfacer la demanda del 
cliente. 
Centro deportivo Estudiantes Las Tablas 
Es el más completo que hemos encontrado hasta ahora. Consta de: 
 Zona de aguas: 
 Piscina con 5 calles 
 Vaso de enseñanza 
 Sauna/jacuzzi 
 solárium 
 sala de fitness de 300 m2 
 3 salas de clases colectivas 
 Sala de ciclo indoor 
 Sala de entrenamiento funcional 
 Pabellón cubierto 
 Cabina de Fisioterapia 
Es el más completo de todos, a diferencia de nuestro proyecto se echa de 
menos un spa más amplio, unas mejores instalaciones de medicina deportiva  y 
unas pistas de pádel, pero a cambio tiene un pabellón polideportivo donde se 
pueden realizar otro tipo de actividades como futbol sala, baloncesto, gimnasia 
rítmica… 









Centro Deportivo El Encinar 
Está situado a cierta distancia de nuestra zona de mayor influencia en la 




 Club del corredor 
 Spa 
 Fisioterapia 
 Escuela de escalada  
 
Ofrece una variada oferta de actividades pero también echamos en falta la 
piscina. 
 
Pilates Las Tablas Training Center 
 
Centro dedicado exclusivamente a la realización de Pilates máquina y suelo, esta 
actividad está cada vez más demandada y en esta clase de centros son 
especialistas. La tarifa que se cobra en estos centros no baja de 55 euros/mes 
por 2 días/semana. Pretendemos dar un servicio que se ajuste más en precio 
para ello contaremos con personal cualificado tanto en Pilates de suelo como de 




El 35% de los gimnasios están al día en nuevas tendencias en concepto del 
fitness. 
El 55% no tiene servicios de fisioterapia y el centro médico y rehabilitador es un 
servicio que lo podríamos catalogar como de lujo porque no lo tiene ninguno. 





El 70% de los gimnasios no dispone de spa. 
La piscina es un servicio que no lo tienen todos los centros deportivos y es un 
servicio muy demandado tanto para la práctica de clases como para la 
recuperación deportiva en entorno acuático. 
Las pistas de pádel es un servicio adicional que aporta un valor extra a nuestra 
oferta gracias a la creciente demanda que está experimentando este deporte en 
nuestro país y que estimamos que seguirá creciendo y es una estrategia para la 
atracción de clientes. 
Con todas estas ideas nos queda aún más claro nuestro concepto de centro 
deportivo que reúna los conceptos más demandados centralizado en un edificio 
cómodo y versátil: gimnasio, actividades, Pilates, spa, piscina, centro médico y 
rehabilitador y pistas de pádel, creemos que con estas actividades y servicios 
extra completamos ampliamente las expectativas  que demandan nuestros 
clientes ofreciendo un servicio diferenciado de nuestra competencia y 
generando a la vez un valor extra. 
 
ESTRUCTURA DE COSTES 
Es esencial, sin duda conocer y clasificar la estructura de costes del negocio. Al 
principio la inversión será importante. 
 Los costes fijos serán los más importantes y los de mayor peso 
 Los costes variables tendrán un peso menor y vendrán dados por la 
actividad del centro deportivo. 
Al tener mayor peso los costes fijos que los costes variables, nos da lugar a 
rendimientos de economía de escala. 
La rentabilidad del negocio en cuanto ingresos/gastos vendrá dada por: 
 Cuotas cobradas 





 Servicios extra (fisioterapia, nutrición, centro médico, rehabilitación, 
pistas de pádel,…) 
 Gastos originados: 
 Fijos: Personal fijo, seguros, mantenimiento, luz, agua,… 
 Variables: personal contratado por horas 
Según los estudios recientes sobre la rentabilidad de los centros deportivos23 
nos aportan una idea de las cifras estimadas que se obtendrían. 
 Centros deportivos pequeños (gimnasios pequeños) de menos de 500 m2 
tienen una rentabilidad media del 6%-7% 
 Centros deportivos medios con superficie entre 500 – 1000 m2 obtienen 
una rentabilidad media del 11%-12% 
 Centros deportivos grandes con superficie mayor a 1500 m2 obtienen una 
rentabilidad media que puede llegar al 20%. 
 
Los componentes que forman parte de la cuenta de pérdidas y ganancias de 
nuestro centro deportivo están resumidos en la siguiente tabla: 
Componentes Atribución 
Ventas Ingreso por cuotas cobradas. Ingresos 
por servicios extra (centro médico y 
rehabilitación, spa, pistas de pádel, 
tienda,..) 
Gastos Gastos de personal fijo, gasto de 
personal variable, subcontrataciones 
de limpieza y mantenimiento 
Otros gastos Luz, agua, gas, seguro, publicidad,… 
Componentes de Ingresos y Gastos 
Un aspecto importante que veremos más adelante será el grado de 
especialización y de polivalencia de nuestro personal en nuestras actividades 
para reducir el gasto de personal. 
                                                             
23 Federación nacional de empresarios de Instalaciones Deportivas. (www.fneid.es) 





BARRERAS DE ENTRADA/SALIDA 
Las barreras de entrada/salida más importantes que nos encontramos en un 
centro deportivo de nuestras características son: 
 Inversión inicial 
 Localización y competencia 
 Búsqueda de profesionales capacitados, polivalentes que puedan dar un 
trato personalizado. 
 Actividades y horarios demandados 
 Política de precios 
 
Pretendemos ser un centro deportivo orientado a la salud de nuestros clientes 
proponiendo unas instalaciones de calidad, unas actividades y una maquinaria 
de última tecnología con la ayuda de monitores cualificados. 
 
El cambio de características de este tipo de instalaciones viene marcado por el 
desarrollo de la sociedad la cual se preocupa más por su estado de salud, su 
imagen y su desarrollo como persona así como por la ocupación de su tiempo 
de ocio. 
 
TENDENCIAS EN EL SECTOR 
 
Anteriormente los gimnasios se centraba en las artes marciales (judo, karate,…) 
y a partir de ahí desarrollaban una zona de musculación, este tipo de gimnasios 
eran locales de no gran tamaño. La tendencia ahora es centrarse en la salud y a 
partir de ahí desarrollar las actividades necesarias para conseguirla, en lugares 
que tengan unas instalaciones de medio o gran tamaño (a partir de 750 m2). 
 
Las actividades que se han implantado provienen la mayoría de los Estados 
Unidos y siempre hay continuas novedades en el sector que pretenderemos 
adaptar. 





Las tendencias en el sector de los centros deportivos sería esta lista de 
actividades principales: 
 
1) Sala de fitness: zona de musculación y zona con aparatos cardiovasculares 
(cintas de correr, bicicletas estáticas,…) 
2) Actividades dirigidas: Clases colectivas dirigidas por un monitor en salas 
acondicionadas para tal efecto o en espacios libres con ayuda de material 
específico. Dentro de estas actividades dirigidas destacan las siguientes: 
 
 Aeróbic:  
La clave del éxito de este deporte reside en convertir el trabajo cardíaco 
y muscular que muchas veces resultaba fatigoso y monótono, en una 
actividad compuesta por un conjunto de ejercicios dinámicos y 
cambiantes al ritmo de la música que contribuyen a mejorar la forma 
física de manera muy completa. Con el aeróbic no solo se trabaja la 
capacidad aeróbica sino que se tonifican los músculos y se mejoran la 
resistencia física, la flexibilidad y la coordinación. 
  Pilates : 
 
Consiste en un conjunto de ejercicios físicos especialmente pensados 
para fortalecer y tonificar los músculos sin aumentar su volumen. Esta 
disciplina permite estilizar la figura a través de la realización de una 
secuencia fluida de movimientos con repeticiones. De esta forma, se 










La naturaleza de éste método permite que su práctica sea indicada para 
personas de todas las edades. Se trata de una disciplina no aeróbica 
basada en la tonificación del cuerpo, por lo tanto no se indica como un 
deporte dirigido a la pérdida de peso sino a la mejora general de la forma 
física.  
 
La intensidad del trabajo puede adaptarse a las posibilidades de cada 
persona. De hecho existen sesiones especialmente dirigidas a jóvenes, 
mayores o personas con algún tipo de lesión. 
 
La filosofía de este método se basa en la unión del cuerpo y la mente en 
uno. Esta característica hace que Pilates haya sido comparado en muchas 
ocasiones con el Yoga. Sin embargo, es importante señalar que el 
Método Pilates no tiene ninguna relación con la espiritualidad ni la 
meditación sino que lo que se busca es relajar la mente y liberarla del 
estrés diario a través del ejercicio físico 
 
 Ciclo Indoor/Spinning 
 
Actividad que se realiza en una bicicleta estática especial para esta 
actividad, con resistencia variable, al ritmo de la música y dirigida por el 
monitor. Se varían los ritmos de la música con lo cual variamos el ritmo 
del pedaleo a través de la resistencia, también se varía el nivel de 
esfuerzo y la postura encima de la bicicleta estática todo ello dirigido por 
el monitor. 
 
 Fitness acuático 
 
 Aquaerobic: Ejercicios de aeróbic dentro del agua al ritmo de 
la música 
 





 Aquagym: Ejercicios de tonificación muscular dentro del agua 
con diferentes materiales (pesas, bolas,…) indicado para 
personas con problemas articulares. 
 
 Aquastep: Ejercicios en el agua de aeróbic con steps 
(estructura que simula un escalón) 
 
 Step: 
Ejercicios de aeróbic con steps (escalón) al ritmo de la música 
 
 Body Pump: 
Ejercicios combinados de aerobic y pesas al ritmo de la música 
dirigidos por un monitor y destinado a la tonificación muscular y 
pérdida de grasa. 
 
 GAP: 
Ejercicios para trabajar glúteos, abdominales y pierna (GAP). 
 
 Stretching: 




 Su práctica desarrolla nuestra parte física buscando el equilibrio de 
los diferentes flujos de energía de nuestro cuerpo. De hecho, una 
sesión de Yoga se compone de un conjunto de ejercicios basados en 
la realización de diferentes posturas que ayudarán a conseguir un 
tono muscular y una flexibilidad óptimos. 
 
 Aerobox: 
Ejercicios aeróbico con movimientos de boxeo .Es una de las 
modalidades que más se están poniendo de moda. 







 ACTIVIDADES INNOVADORAS 
 
 CROSSFIT: Innovación traída de Estados Unidos consiste en 
trabajar la fuerza muscular y la capacidad aeróbica con pesas, 
barras, el peso de nuestro propio cuerpo con ejercicios 
funcionales que trabajan cadenas musculares en lugar de un 
músculo aislado en ejercicios de alta intensidad y poca 
duración. 
 TRX: También proveniente de Estados Unidos consiste en un 
entrenamiento con cintas elásticas ancladas a un punto de 
apoyo. Mejora la fuerza, la flexibilidad, el equilibrio y la 
estabilidad. 
 ESCUELA DEL CORREDOR: Destinado a las personas que les 
gusta correr al aire libre, se ofrecen tutorías con el monitor de 
la escuela en las que realizará la tabla de entrenamiento tanto 
las rutinas de entrenamiento de carrera como las rutinas de 
tonificación muscular en el gimnasio. 
 





5) Pistas de pádel 
 














*Competidores( sector público y 
sector privado) 
 
*Creciente especialización en el sector *Crecimiento de la actividad deportiva 
*Costes fijos *Incorporación de la práctica 
deportiva a nuestros hábitos  
*Sector desestructurado *Mercado en expansión 
*Negocio estacional  
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
*Ubicación en zona de crecimiento  
*Completísima gama de actividades y 
servicios 
*Inicio y puesta en marcha 
*Acertar con los monitores 
*Diferenciación en trato personal y 
número de actividades 
 
*Horario y precios adecuados 





Estrategias de actuación frente a amenazas 
 
Vamos a plantear estrategias que vamos a desarrollar para estar preparados 
para las posibles amenazas que pueden afectar nuestro proyecto. 
 Competidores 
La estrategia de actuación será la diferenciación en los servicios y 
actividades, los competidores del sector público suelen ofrecer muy poco 
número de actividades y las instalaciones son peores. 
La política de precios debe ser acorde con nuestros competidores, 
superior ante los competidores del sector público. 





 Creciente especialización en el sector 
La estrategia será la contratación de personal cualificado tanto en el 
aspecto de monitores como otro personal con gran capacidad de 
relacionarse, proactivos, con motivación que nos genere una 
diferenciación y un valor con respecto a otros centros deportivos. 
 Costes fijos 
Realización de contratos temporales, contratos a media jornada 
atendiendo a la demanda de clientes y a la optimización de los recursos 
basados en los horarios de más demanda para lograr una eficiencia de los 
recursos y que los costes fijos no se disparen. 
 Sector desestructurado 
Se denota una falta de conocimientos, capacidad de fidelización, trato 
personal en los monitores con lo cual nuestra estrategia será contratar 
monitores cualificados, con don de gentes, proactivos y que sepan 
motivar a sus clientes. 
 Negocio estacional 
Estrategia para ofertar productos en verano a colectivos como 
estudiantes que tienen más tiempo libre (luego intentaremos 
fidelizarlos), ofertas en nuestros servicios de spa, organización de 
actividades y campamentos para niños que también tendrán tiempo 
libre.  
Plan de acción para fortalecer debilidades 
 Inicio y puesta en marcha 
Alianzas con empresas especializadas en el sector inmobiliario y expertos 
en ramas como publicidad, recursos humanos,… 
 Acertar con los monitores 
Lo más importante es que sean monitores de INEF CUALIFICADOS 
Buscar periodos de prueba, contratos temporales, realizar encuestas 
entre nuestros clientes, ver el grado de aceptación, observar su trabajo, 
ver si son proactivos, respetuosos, trabajadores,… 





Ir adaptándonos a las necesidades futuras de nuestros clientes con 
continua formación y dar una polivalencia esencial para cada día que 
pase ofrecer un mejor servicio a nuestros clientes. 
 
PLAN OPERACIONAL 
Requisitos de la localización 
 Zona de clase media-alta con buen nivel de renta para acoger clientes 
propicios para un centro deportivo de diseño y calidad. 
 Que disponga de buena comunicación con las principales vías de acceso 
de la zona para que se ubique en un lugar estratégico. 
 Zona que tenga proyección de crecimiento. 
 Suelo de uso terciario o de equipamiento 
 
Como ya hemos desarrollado anteriormente, el solar está situado en la zona 
Norte de la ciudad de Madrid en una zona de fácil acceso gracias a la A-1 y la M-
40 y está situada en una zona de crecimiento demográfico. 
El solar es de uso terciario y será de uso dotacional deportivo. Tendrá una 












Descripción de las instalaciones 
 Zona fitness: 
La zona de fitness se divide a su vez en dos tipos de zonas sin que exista 
necesariamente una separación física entre ellas. 
 
1. Zona cardiovascular: compuesta por aparatos para el ejercicio 
cardiovascular 
2. Zona gimnasio. Compuesta por aparatos de fuerza, máquinas de 
peso, peso libre, pesas, bancos,… 
 
 Vestuarios: 
Vestuario masculino y femenino provistos de taquillas, baños duchas y 
bancos. 
 
 Zona de actividades: 
Compuesta por salas multifuncionales para realizar las actividades 
dirigidas, algunas tendrán equipamiento específico y otras serán 
diáfanas. 
 
 Zona de aguas: 
Compuesta por el complejo de la piscina y el spa. 
 
 Centro Médico y rehabilitador: 
Compuesto por 2 despachos para el médico y el nutricionista, una sala de 
fisioterapia y una enfermería. 
 
 Zona de Recepción: 
Compuesta por el hall, la recepción y una pequeña zona con asientos 










Lugar donde se guardarán los productos de nutrición que serán vendidos 
por el nutricionista a través del personal del gimnasio. 
 
 Pistas de pádel: 
Dos pistas de pádel cubiertas. 
 
 Zona de aparcamiento: 
Aparcamiento en la planta sótano del edificio que contará con 60 plazas 
de aparcamiento para clientes. 
 
A continuación vamos a detallar cada una de las zonas, sus dimensiones y la 
proporción que ocupan sobre el total. Incluiremos los costes estimados de 
construcción y los costes de adquisición de equipos que serán necesarios para el 
desarrollo de la actividad. 
Hemos estimado los costes añadiéndoles el IVA correspondiente que se le 
impute como veremos en el Plan Financiero. 
El resumen de costes totales (con IVA incluido), lo podremos ver en esta tabla y 
a continuación se procederá a realizar la estimación de costes de construcción y 
equipamientos del centro deportivo. 
 
COSTES TOTALES 
Costes totales  














Tabla de costes de construcción y costes de equipos (IVA incluido) 
 
 
                   Tabla costes de construcción y costes de equipo (IVA incluido) 
 





DISTRIBUCIÓN EN PLANTA 
Plano de distribución en planta 





ESPECIFICACIONES DE USO Y SUPERFICIE  
ZONA FITNESS: 
En esta zona se ubicarán los aparatos para el ejercicio cardiovascular y 
aparatos de fuerza, máquinas de peso, peso libre, pesas, bancos,… 
 
Superficie aproximada 200 m2 
 
Los aparatos de ejercicio cardiovascular serán los siguientes: 
 
 Bicicleta estática 
 Bicicleta elíptica 
 Remo 
 Simulador de carrera o step 
 Cinta de correr 
  Las máquinas de fuerza serán: 
 
 Estación multipoleas 
 Cruce de poleas 
 Pecho 
 Hombro 
 Dominadas asistidas 
 Bíceps 
 Tríceps 
 Aparatos de pierna (3) 
 Aparato en contractora de pecho y hombro posterior 
 
 Máquina multipower (2) 
 Máquina de pecho superior 






El peso libre estará compuesto por: 
 Banco horizontal de pecho (2) 
 Bancos reclinables 
 Barras  
 Discos de pesos 
 Mancuernas 
 Agarres especiales 
 Cuerdas elásticas 
 
CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES DE LA ZONA FITNESS 
 
La zona de fitness está pensada para una correcta distribución del espacio para 
las zonas de cardiovascular y las áreas de las máquinas y el peso libre que 
proporcione la comodidad deseada. 
 
Se ha estimado un área de 2 a 4 m2 por aparato, pero todo vendrá dado `por sus 
dimensiones ya que no todos son iguales ni ocupan el mismo espacio. 
 
A su vez el área estimada por usuario es de 2 m2. 
 
Estará dividida en las tres zonas  especificadas anteriormente, zona 
cardiovascular, zona de máquinas de fuerza y zona de peso libre ya que de  
 
este modo podremos utilizar mejor el espacio, por ejemplo en la zona de 
cardiovascular pondremos todas las máquinas seguidas porque ya la propia 
máquina dispone del espacio correcto para su uso correcto. 
 
La iluminación será la adecuada en todo el recinto y será indirecta. 






La zona fitness será accesible desde los vestuarios y tendrá una mesa de trabajo 
para los monitores desde donde puedan controlar el correcto uso de las 




Los vestuarios son una zona esencial de nuestras instalaciones porque aunque 
no lo parezca allí pasa un tiempo considerable entre cambios de ropa, ducha,… 
con lo que una buena disposición, calidad y comodidad será clave para generar 
una satisfacción adicional del cliente. 
 
Los vestuarios dispondrán de aseos, baños, duchas, bancos y taquillas de uso 
personal. 
 
Los vestuarios estarán situados entre la zona de aguas (piscina y spa) y la zona 
de fitness y se situarán en los extremos de la zona médica y rehabilitadora. 
Habrá dos salidas, una hacia el pasillo del spa/piscina, y la otra hacia el pasillo 
que distribuye la zona de fitness y las salas multifuncionales. 
 
La superficie aproximada será de 50 m2 para cada vestuario.  
 
Características principales de los vestuarios 
 
Es una zona importante donde pasan todos nuestros clientes y donde habrá que 
tener en cuenta factores como la humedad o la higiene. 
 
Se tendrá en cuenta un área de 2 m2 por cliente y se tendrá en cuenta la alta 
rotación que hay en esta zona donde se estima que no usarán los vestuarios a la 
vez más del 8% de los usuarios. 
 





Separación entre la zona de duchas y la zona de bancos por estructuras o 
muros. 
 
Se establecerán unas normas de higiene de obligado cumplimiento para no 
poder acceder a zonas conflictivas con ropa o calzado no adecuado. 
 
Habrá un número suficiente de taquillas que se estima en un 15% de los 
usuarios del centro deportivo de uso diario. 
 
El número de duchas que se establecerá será de 10 por vestuario, un número 
suficiente para atender la demanda. 
Se estima que el número de duchas debe ser un 1% de los clientes del centro 
deportivo. 
 
La iluminación deberá ser regular y suficiente en la zona de vestuarios con 
posibilidad de instalar sensores de presencia para el ahorro energético.  
 
SALAS MULTIFUNCIONALES 
Habrá una sala multifuncional para dar diferentes actividades dirigidas las cuáles 
serán importantes para ofrecer un servicio diferenciado y acorde con la 
demanda al ser estas unos servicios muy solicitados en los últimos años con lo 
que pueden ser crítico mantener un nivel adecuado de actividades y horarios. 
La superficie de la sala será de 100 m2 y como hemos dicho habrá una sala 
multifuncional. 
Características principales de las salas multifuncionales. 
Se estima en estas zonas un espacio de 4 m2 por persona. 
La altura mínima debe ser de 3 metros. 





Colocación de espejos para el aprendizaje, corrección y control. 
La iluminación debe ser correcta y adecuada. Debe ser indirecta para evitar 
molestias. 
Fácil accesibilidad a estas salas desde los vestuarios. 
 
RECEPCIÓN/SALA DE ESPERA: 
Esta zona acogerá la mesa de recepción, con sus equipos, ordenadores, 
armarios, material. 
La zona de entrada estará compuesto por tornos de control de acceso que se 
controlará desde la zona de recepción, estos tornos de control de acceso 
enviarán la información a la zona de recepción para la correcta gestión de la 
información (control de acceso de clientes, instalaciones,…) 
Esta zona también contará con sala de espera (padres esperando a hijos que 
vienen de clase de natación, lugar de encuentro o simplemente para tomar 
algún refrigerio), que contará con butacas, mesas y máquinas de expedición de 
sándwiches, cafés, refrescos, snacks, productos dietéticos,… 
En total se estima que habrá 100 m2. 
PISCINA 
El centro deportivo contará con una piscina interior de medidas 25 x 12 que se 
distribuirá en seis calles para nadar. 
Contaremos con un vaso especial para rehabilitación de dimensiones 5x 5 que 
será destinado a la recuperación deportiva y su uso estará supervisado por el 
centro médico y rehabilitador. 
La superficie estimada será de 400 m2. 
 





Características principales de la piscina 
Contará con una única zona de acceso a ella para mejorar el control (sobre todo 
de niños pequeños) que se accederá directamente desde los vestuarios y llevará 
a la zona donde se encuentre la mesa con los monitores que a su vez se 
encontrará en la zona de la piscina donde el agua no cubra. 
La zona de la piscina y su entorno debe ser de material antideslizante para 
evitar caídas, resbalones, en definitiva por seguridad. 
Habrá un espacio para guardar el material que se usará en la instalación (tablas, 
aletas, manguitos, pelotas,..). 
 
SPA 
El centro deportivo contará con un spa de aproximadamente 200 m2 con los 
siguientes componentes. 
 Jacuzzi para 12 personas  
 Vaso con chorros a presión y cascada. 
 Ducha de contrastes 
 Sauna finlandesa 
 Baño turco 
 Piletas de agua fría y caliente  
 Terma romana 
 Tumbonas de relax y térmicas 
El spa será accesible desde los vestuarios y su entrada será única, se accederá 
desde el pasillo de acceso a la zona de aguas. 
Tendrá unas normas de uso sin las cuáles no se podrá acceder, el monitor 
encargado de la supervisión será el encargado de que se cumplan las normas y 
el control de acceso. 





La iluminación será capaz de cambiar de intensidad y poder crear diferentes 
atmósferas dependiendo de la estancia, la hora,… 
CENTRO MÉDICO Y REHABILITADOR 
El centro médico y rehabilitador estará formado por dos despachos para las 
consultas de medicina deportiva y de nutrición. Una amplia sala de fisioterapia 
que estará dividida en box individuales para la práctica de masajes deportivos y 
una zona de recuperación específica con aparatos y máquinas que junto con el 
vaso especial de fisioterapia situado en la zona de piscina y las máquinas de la 
zona de fitness conferirán al centro médico y rehabilitador en un producto 
exclusivo, específico, muy demandado y con unas instalaciones exclusivas que 
serán un referente en cuanto a medicina y rehabilitación deportiva. 
Será la separación entre la zona de fitness y la zona de aguas. 
Los vestuarios estarán a ambos lados del centro médico y rehabilitador. 
La superficie estimada total sería de 200 m2 
 
PISTAS DE PADEL 
Dos pistas de pádel cubiertas que se podrán usar tanto en invierno como en 
verano por clientes con descuentos o por clientes eventuales externos. 











PLAN DE IMPLANTACIÓN 
Vamos a proceder a describir las fases de implantación del centro deportivo. 
1. Proceso de compra.  Adquisición del terreno (será propietario la empresa 
inmobiliaria la cuál será nuestra aliada en el proyecto). 
Trámites 3 a 4 meses. 
 
2. Programa funcional del centro deportivo. En este apartado se 
desarrollarán las superficies de las zonas del centro deportivo y las 
actividades que se van a implantar. 
 
3. Distribución en planta: Se diseñará la distribución en planta del centro 
deportivo. Se realiza al mismo tiempo que el programa funcional y tendrá 
una duración de 2 meses (ambos). 
 
4. Estudio de viabilidad inicial: Estudio inicial para conocer las condiciones 
del mercado, del sector, competidores y de los recursos disponibles que 
podamos tener para llevar con éxito el proyecto. 
Tiempo estimado 2 meses. 
 
5. Proyecto básico: desarrollo del proyecto básico por un estudio de 
arquitectura de la empresa inmobiliaria. El proyecto básico contendrá: 
1. Memoria 
2. Planos 
3. Pliego de condiciones 
4. Presupuesto 
 
6. Solicitud de licencias: Se solicitarán las licencias de edificación y 
actividades económicas al organismo correspondiente, en este caso al 
ayuntamiento de Madrid.  
Este proceso tardará 3 meses. 
 





7. Financiación: Será autofinanciación con la entrada de socios que aporten 
capital y nuestro socio estratégico que será la empresa inmobiliaria que 
aportará como capital el activo del solar. Préstamo bancario de 
1.000.000€ a un plazo de 10 años y un interés del 9% gracias a la ayuda 
de nuestro socio inmobiliario. 
 




9. Concesión de licencia de obra y apertura: Si el proyecto final de 
ejecución es correcto se concederá la licencia de obra. 
 
10. Proceso de licitación de la obra: Se procederá a licitar la obra. Las 
empresas presentarán sus ofertas detalladas con los requerimientos que 
deseamos. Las empresas tendrán dos meses para presentar las ofertas 
que se estudiarán un mes. Proceso total tres meses. 
11. Construcción: Construcción del edificio. Plazo estimado 1 año. 
 
12. Equipamiento: Una vez construido el edificio procederemos a instalar el 













ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO 
La inversión inicial es muy elevada (en torno a 2,9 millones de euros), con lo cual 
en un principio vemos difícil las posibilidades de crecimiento. 
Hemos buscado alianzas estratégicas, de conocimiento en el área inmobiliaria y 
de activos como ha sido la empresa inmobiliaria y si algún día pretendemos 
crecer buscaríamos la misma fórmula. 
La inversión en el solar y el edificio es la parte más significativa pero el 
inmobiliario no es nuestro negocio principal aunque es una gran parte del activo 
de la empresa con el que se podrá contar por eventualidades futuras. 
ESTIMACIÓN DEL MERCADO POTENCIAL: 
Nuestro mercado potencial lo hemos delimitado al distrito de Fuencarral-el 
pardo como zona de mayor influencia al estar a distancias de < de 5 kilómetros 
de nuestro centro deportivo. 
La tablas que a continuación vamos a exponer están descritas anteriormente en 
el estudio de mercado y nos servirán para establecer el mercado potencial que 
tendremos es de 232.411 personas. 
Población en 2012 Número de habitantes. 
082. Fuentelarreina 3.205 
083. Peñagrande 45.262 
084. Pilar 47.765 
085.La Paz 35.285 
086.Valverde 55.131 
087.Mirasierra 29.041 
088.El goloso 13.744 
TOTAL FUENCARRAL 229.533 
Vamos a realizar una quita del 15% de personas que no pueden realizar 
deporte por enfermedad, edad 
Nos queda un mercado potencial de 195.000 






Vamos a combatir el efecto de la estacionalidad en este sector con algunas 
propuestas: 
 Ofertas especiales en verano gracias al lanzamiento de una oferta pack 
verano que incluye los 3 meses a precios reducidos. 
 Posibilidad de apertura de la piscina al exterior mediante elementos 
retráctiles. Ubicación de una zona de relax. 
 Publicidad mayor del spa ya que en verano hay más tiempo de ocio y el 
spa sería una buena idea para disfrutarlo y por tanto lo deberíamos 
promover más. 
 Fomento de programas conjuntos de nutrición  y entrenamiento en 
meses anteriores y en verano para mejorar la imagen de cara a esta 
época del año. 
 Organización de campamentos de verano para niños de todas las edades. 
 Organización de actividades en verano dentro del recinto del centro 
deportivo, (clases de natación intensivas para todas las edades, clases de 
















ESTIMACIÓN DE CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANACIAS 
Vamos a realizar una estimación de ingresos y gastos de las diferentes partidas 
para ver la viabilidad del proyecto. Nos saldría un break even o punto muerto de 
aproximadamente 695.000 € de ventas sin IVA /año entre todas las ventas que 
se realizan en el centro deportivo, tanto de cuotas, clientes del centro médico y 
rehabilitador, fisioterapia, piscina, spa, publicidad y alquiler de pistas de pádel.  
 
             Cuenta de PP y GG sin IVA para calcular break even 





Estimación de ingresos sin IVA 
En la siguiente tabla se muestra una estimación de las ventas para 12 meses de 
las diferentes partidas, partiendo de los clientes estimados y la cuota media 
estimada para calcular las ventas por cuotas del centro deportivo y del centro 
médico y rehabilitador. 
Luego hemos estimado las horas de los fisioterapeutas y hemos tomado una 
cifra de 5 días/semana al igual que las horas/día estimadas de alquiler de pádel 
y su cuota media alquiler/hora. 
Para finalizar hemos estimado las ventas por publicidad. 
La cuota de break even para el centro deportivo es de 1115 personas, que es el 
dato más significativo y más importante ya que las otras ventas son muy 
constantes y esta es la que más nos fluctúa y más nos interesa. 
 
                     Estimación de ingresos sin IVA 






Crearemos un plan general de mantenimiento y gestión para lograr que nuestro 
centro deportivo cumpla las normas medioambientales y la mejora continua 
respecto a la gestión medioambiental como estrategia de valor así como de 
ahorro de costes. 
Nuestra política medioambiental se basará en: 
 Ahorro en consumo de agua 
 Ahorro en consumo de energía 
Consumo de agua24 
 Mantenimiento periódico de los sistemas asociados al consumo de agua 
para mantener su eficiencia a lo largo de toda su vida útil (grifos, 
tuberías,…) 
 Verificar la colocación y buen funcionamiento de dispositivos de ahorro 
de agua en la grifería de los lavabos, duchas y cisternas: difusores, 
temporizadores, cisternas de doble descarga. 
 Controlar el suministro de agua para detectar fugas y evitar el consumo 
de agua por averías y escapes. 
 Disminuir la presión de los grifos para evitar derroches de agua 

















Mantenimiento en piscinas25 
El mantenimiento de esta parte de las instalaciones requiere el consumo de 
productos químicos empleados para el acondicionamiento del agua que pueden 
suponer un alto riesgo para el medioambiente de no ser empleados 
correctamente. 
El agua de las piscinas se regenera a través de un circuito cerrado. 
El tratamiento del agua a través de este circuito cerrado se basa principalmente 
en: 
 Filtración del agua 
 Adición de productos desinfectantes 
 Control de la dureza, pH y alcalinidad del agua. 
 
El correcto funcionamiento, mantenimiento y control de estos sistemas 
permitirá economizar el agua y también los productos químicos. 
 Control periódico de la dureza, pH y alcalinidad del agua dentro de los 
parámetros adecuados. 
 Una dureza alta de carbonato cálcico hará precipitar las sales y bloquear 
los filtros de depuración. 
 Un pH por encima o por debajo del nivel adecuado disminuye el poder 
desinfectante del cloro y favorece el crecimiento de algas. 
 Un aumento o disminución de alcalinidad con respecto a los niveles 
aceptables genera incrustaciones en las paredes del vaso y desestabiliza 
el pH. 
 Controlar cuidadosamente la adición de productos desinfectantes. 
 Mantenimiento de las diferentes partes del sistema de depuración. 










 Mantenimiento de la temperatura del agua dentro de los parámetros de 
la legislación. 
 
Consumo de energía26 
 Diseño para el aprovechamiento máximo posible de la luz natural. 
 Promover uso de energías renovables como la energía solar. 
 Instalación de sensores de presencia para el encendido y apagado de las 
luces en zonas como vestuarios, pasillos. 
 Elegir lámparas y bombillas de bajo consumo. 
 
Mantenimiento del sistema de calefacción/agua caliente 
 
Son muchas las medidas que se pueden tomar para evitar el derroche de 
energía debido a un uso incorrecto de los equipos y a un aislamiento incorrecto 
de los edificios. 
 Doble acristalamiento en ventanas 
 Puertas de paso para diferentes zonas 
 Control de la temperatura de las zonas por termostatos independientes. 
 
Gestión de residuos: 
 Instalación de papeleras con división de materiales para el reciclaje. 















GESTIÓN DE LA CALIDAD 
Nos basaremos en el modelo europeo de la calidad EFQM. 
 
Criterio 1: Liderazgo 
El equipo directivo está comprometido y apoyan e impulsan un sistema de 
gestión de calidad mediante: 
 Desarrollo de valores y expectativas para el centro deportivo. 
 Dan y reciben formación y son receptivos hacia las propuestas de las 
personas del centro deportivo 
 Priorizan y organizan las actividades de mejora dentro del centro 
deportivo. 
 Reconocen los logros del personal, clientes y proveedores. 
 Implican a clientes y proveedores en los procesos de mejora. 
 Difunden las mejores prácticas. 
 
 






Criterio 2: Estrategia y planificación 
 
Recopilar información relevante para convertirla en planes y acciones. La 
información está relacionada con: 
 Clientes, personal y proveedores implicados. 
 Estudios de “benchmarking”. 
 Indicadores de funcionamiento del centro deportivo y nuestros puntos 
fuertes y débiles.  
 Funcionamiento de la competencia 
 Materias sociales, legales y medioambientales. 
 Indicadores económicos y demográficos. 
 
Comunicar las estrategias, planes y acciones al personal, que estos entiendan 
estas estrategias y establecer objetivos  (buena relación calidad/precio, trato 
personal del personal a nuestros clientes, actividades innovadoras y claves, 
implantación de nuevos horarios y tarifas…) 
 
Una vez hecho esto hay que evaluar, revisar, actualizar y mejorar las estrategias 
y planes. 
 
Criterio 3: Gestión del personal 
 
Desarrollar todo el potencial del personal. 
 Selección y desarrollo del personal para cubrir necesidades(en base a 
nuestra estrategia de cualificación de los monitores en base a su 
titulación, formación y experiencia) 
 Establecer planes de formación y desarrollo para el personal. 
 Evaluar el rendimiento y el desarrollo del personal. 





 Implicación del personal en lograr objetivos, tomar iniciativas, lograr una 
comunicación fluida entre el personal y en la mejora continua de las 
actividades relacionadas con su labor. 
 
Criterio 4: Recursos 
 
Gestión de los recursos de forma eficaz y eficiente. 
 
a) Recursos financieros: 
 Controlar sus principales parámetros financieros a corto y largo 
plazo (Indicadores financieros, balances de situación, cuenta de 
pérdidas y ganancias, deuda,…) 
 Utilizar los recursos financieros para apoyar la estrategia y los 
planes de acción 
 Gestión de las inversiones 
 
b) Recursos de la información: 
 Disponibilidad del personal de la información adecuada así como 
de los indicadores relevantes para el desarrollo de su actividad. 
 Que la información necesaria sea accesible, segura y precisa. 
c) Proveedores y materiales: 
 Selección y evaluación de los proveedores para cumplir con el plan 
estratégico. 
d)  Otros recursos 
 Mejorar y ser más eficiente en el uso de los edificios y los equipos. 









Criterio 5: Procesos 
El centro deportivo ofrece servicios y actividades que generan valor en sus 
clientes. Hay que gestionar los procesos clave para realizar las actividades y 
servicios. Establecer las pautas de funcionamiento y revisión. 
Procesos clave: 
 Procesos relacionado con el cliente: 
 Actividades clave (aeróbic, spinning, Pilates,…) 
 Horarios (Necesidades, control de acceso por horas) 
 Precios y promociones (descuentos, tarifas especiales, 
fidelización,…) 
 Relaciones con el cliente tanto del personal como de los monitores 
(trato personal, amable, proactivo, interés en la salud por encima 
de todo) 
 Quejas, sugerencias, iniciativas de los clientes. 
 Innovación de servicios y actividades  
 Procesos relacionados con el mantenimiento y la limpieza 
 Inspección de instalaciones 
 Comunicación entre responsable de mantenimiento , monitores y 
dirección 
 Formación a monitores en mantenimiento preventivo y tareas a 
realizar. 
 Flujo de información con personal de limpieza para establecer 
horarios. 
 Procesos relacionados con la gestión informática 
 Bases de datos de los clientes para gestión económica. 
 Control de acceso informatizado para la gestión de clientes, 
horarios. Nos dará información muy valiosa que podremos utilizar 
para mejorar nuestras actividades y servicios. 





 Programas informáticos para la realización de tablas, control de 
medidas, pesos, avances y mejoras de los clientes por parte de los 
monitores. 
 
 Procesos de gestión económica:  
Acorde a la legislación vigente y al Plan General de Contabilidad 
 Gestión de ingresos y gastos 
 Gestión del presupuesto y la financiación 
 Gestión tributaria 
 Gestión de tesorería 
 Control de documentación 
 Mantenimiento de sistemas de información (bases de datos, 
control de acceso) 
 Procesos relacionados con RRHH 
 Análisis de necesidades (definición del puesto, requerimientos, 
funciones) 
 Reclutamiento (convenios con Universidades, centros de 
formación, a través de la web, empresas especializadas, 
anuncios,…) 
 Recepción de candidaturas 
 Preselección 
 Entrevista 
 Pruebas en el centro deportivo relacionadas con la actividad que 
van a desarrollar 
 Valoración y decisión 
 Contratación 
 Incorporación y formación específica de la estrategia del centro 
deportivo tanto en objetivos como trato al cliente, estrategias de 
fidelización, estrategia comercial,… 
 Seguimiento y evaluación, mejora continua a través de formación. 
 





Criterio 6: Satisfacción del cliente 
Percepción del cliente a los productos, servicios y actividades del centro 
deportivo (encuestas, evaluaciones de grupos o actividades) en temas como: 
instalaciones (piscina, spa, vestuarios, salas de actividades,…), horarios 
(suficiente oferta),  actividades, formación, conducta y trato de los monitores y 
del personal, limpieza, localización, servicios de fisioterapia y medicina 
deportiva, comunicación, seguridad… 
También se evaluará aspectos como: 
 Intención de mantenerse en nuestro centro deportivo. 
 En qué grado estaría dispuesto a usar otros servicios que ofrezcamos en 
nuestros centros deportivos. 
 En qué grado recomendaría nuestros servicios a otros usuarios. 
Otros indicadores que nos denotarán el grado de satisfacción de nuestros 
clientes en el centro deportivo serán: 
 Imagen general del centro deportivo en periódicos, foros,.. 
 Competitividad: número de servicios, tasa de permanencia en relación 
con la competencia,… 
 Número de quejas y sugerencias tratadas. 
 
Criterio 7: Satisfacción del personal 
 
Se harán encuestas y entrevistas para conocer el grado de satisfacción del 
personal con el centro deportivo en aspectos como: 
 Ambiente de trabajo (instalaciones, compañeros, clientes,…) 
 Formación 
 Condiciones de empleo (salario, horario, vacaciones,…) 
 Desarrollo profesional 
 Reconocimiento por parte de la dirección 





 Participación en nuevas ideas. 
 Motivación. 
 
Otros indicadores que están relacionados con la satisfacción del personal: 
 Grado de absentismo 
 Rotación del personal 
 Enfermedades 
 
Criterio 8: Impacto en la sociedad 
 
Se obtendrán mediante encuestas y evaluaciones en el lugar de influencia. 
Grado de cumplimiento de las expectativas de la comunidad donde se ubica el 
centro deportivo en temas como: 
 Servicios ofrecidos (alianzas con colegios, grupos de vecinos, asociaciones 
para ofrecer servicios y actividades complementarias) 
 Medioambiente(Ruidos y contaminación) 
 Prevención de riesgos laborales y seguridad. 
 
Criterio 9: Resultados empresariales 
 
Indicadores financieros del centro deportivo: 
 Cuenta de pérdidas y ganancias  
 Balance de situación (Activos, deudas, liquidez,…) 
 Margen y beneficio 
 
Otros indicadores que nos darán una idea del resultado del centro deportivo: 
 Cuota de mercado 









GESTIÓN DE LA RELACIÓN CON LOS CLIENTES 
 
 Captación de nuevos clientes 
Se realizará a través de planes de promoción, publicidad (escrita o 
estática) que detallaremos en el Plan de Marketing y también por el 
“boca a boca” tanto personal como también en foros o blogs. 
Nuestra misión será difundir el mensaje de que ofrecemos salud, imagen 
y buen estado físico a través de un trato personal diferenciado y una 
buena relación calidad/precio. 
 
También captaremos nuevos clientes con alianzas, acuerdos y 
compromisos que firmaremos con colegios, empresas, hoteles, 
asociaciones de vecinos que tendrá una doble finalidad: 
 Captación de nuevos clientes a través de estos canales. 
 Publicidad para darse a conocer en nuevos círculos. 
 
 Fidelización de clientes: 
Esta serie de medidas para la fidelización de clientes están encuadradas 
en el plan de Marketing. 
 
 Promociones: descuentos y promociones por diversos motivos 
como pueden ser : 
 Número de familiares en el centro deportivo 
 Contratación  de servicios trimestrales, semestrales 
o anuales. 
 Horarios de baja afluencia 
 Cuota total  
 Cuota dos amigos (cuota especial para dos personas 
que vengan a la misma hora sean familiares o no) 
 





 Tarjeta de socio: ventajas en los servicios del centro médico y 
rehabilitador, pistas de pádel, nutrición, tienda y spa si no está 
incluido en tu cuota. 
 
 Monitores: los monitores recibirán formación sobre estrategias 
comerciales, atención al cliente y al trato diferenciado respecto a 
otros centros deportivos para generar un valor significativo en 
nuestros clientes que ayuden a la fidelización de nuestros clientes. 
Buscaremos crear un ambiente de confianza hacía el monitor que 
repercutirá en un mejor flujo de información bidireccional que 
repercutirá en la mejora del estado físico de nuestros clientes y en 
la mejora continua a través de las informaciones de nuestros 
clientes. 
 
 Torneos: Se fomentarán torneos y ligas de pádel. 
 
 Actividades: Se organizarán actividades al aire libre entre los 
socios del centro deportivo y sus familias como pueden ser 
senderismo, senderismo y orientación, escalada, ciclismo, 
actividades ecuestres. 
 
 Quejas y reclamaciones: Tratar de gestionar las quejas y 
reclamaciones en el menor tiempo posible, intentando solucionar 
el problema si está dentro de nuestras posibilidades, buscando 
soluciones , alternativas y analizando el problema para que no 











PLAN DE MARKETING 
 
ESTIMACIÓN DE VENTAS AÑO A AÑO 
 
La estimación de cuota de mercado en esta zona y este sector que lograremos 
alcanzar el primer año será de 0,8 %  aproximadamente del mercado potencial 
que hemos estimado que era de 186.000 personas. 
Nuestro público será mayoritariamente de edades comprendidas entre 16 y 65 
años aunque no nos olvidaremos de clientes de edades comprendidas entre 2-
15 años que realizarán actividades en la piscina como matronatación (los más 
pequeños) y clases de aprendizaje en distintos niveles y edades, ni de los 
clientes de más de 65 años que tendrán grupos y horarios especiales para 
desarrollar actividades específicas para ellos además de la zona fitness y la 
piscina que la podrán usar a su conveniencia. 
 
El crecimiento demográfico en esta zona será grande  (uno de los más grandes 
de Madrid) y estimamos que nuestro crecimiento en cuota de mercado en los 
siguientes años gracias a la publicidad, relación calidad/precio, instalaciones,… 
podrá subir una décima porcentual cada año, (0,1 % /año), estableciendo una 
estimación del número de clientes en los próximos años hasta llegar a una cuota 
de mercado del 1% en el quinto año después de la puesta en marcha del centro 
deportivo 
 
Cuota de mercado captada 
 
 2014 2015 2016 2017 2018 
Mercado potencial 186.0000 188.000 190.000 192.000 194.000 
Cuota de mercado 0,8 % 0,85 % 0,85 % 0,9 % 1,0 % 
Clientes 1520 1600 1615 1728 1940 
Ingreso medio(mensual)    45 45 45 46 47 
Ingreso anual estimado 880.000 900.000 920.000 953.856 1.094.160 
                   Cuota de mercado captada 





MERCADO POTENCIAL, ACTUAL Y FUTURO 
 
Anteriormente hemos realizado un estudio demográfico en el apartado análisis 
del entorno, y ahora nos centraremos en detallar características socio-
demográficas y de edad en la actualidad y en el futuro. 
 
Clientes tipo: 
 Hombres y mujeres de edades comprendidas entre 23 y 59 años de edad 
cuyas características son: edad laboral, autonomía económica, cuidado 
de su imagen y de su salud que le gusta la práctica de ejercicios físico y la 
pueden compatibilizar con otras obligaciones. 
 Estamos haciendo una descomposición de clientes tipo que serán la 
mayoría, no los únicos, entre otros grupos de edad que destacamos 
están: 
 Edades de 3 a 15 años: niños que desarrollan su actividad en la 
piscina en clases de natación. 
 Edades de 16 a 22 años: personas que se inician o prosiguen con 
su actividad física, estudiantes que no tienen autonomía 
económica. 
 Mayores de 59 años: personas que se preocupan por su estado de 
salud y bienestar físico y mental. 
 
 
 Nuestros clientes tipo suelen ser personas que están trabajando y tienen 
una autonomía económica y un salario medio y medio-alto. 
 
 Están interesados en la práctica de ejercicio físico, y les interesa la 
comodidad, la calidad y los servicios que les ofrecen instalaciones como 
nuestro centro deportivo donde no tienen que preocuparse de nada más 
y puedan encontrar un lugar de encuentro social combinado con la 
práctica deportiva. 






Tamaño público objetivo 
 
Vamos a dimensionar nuestro público objetivo. Disponemos de los datos del 
censo de la ciudad de Madrid para el año 2011 y las estimaciones que hacen 















0-4 4,6 % 0,5 % 8300 8645 
5-9 4,4 % 3 % 8184 8525 
10-14 4,4 % 3 % 8217 8560 
15-19 5 % 2,5% 9300 9687 
20-24 6,2 % 12% 11532 12011 
25-29 8,2 % 20% 15252 15887 
30-34 9 % 20% 16740 17438 
35-39 8,1 % 16 % 15075 15703 
40-44 8 % 9,5% 14880 15500 
45-49 7,2 % 7 % 13392 13950 
50-54 6 % 4 % 11160 11625 
55-59 6 % 2,5 % 11281 11751 




195.000    
Cliente tipo   86.871 90.490 






Observamos que la mayoría de nuestro público objetivo va desde los 20 hasta 
los 50 años que es la franja donde se concentra el grueso de nuestro público 
objetivo (85 %) y por tanto nuestros esfuerzos en marketing irán centrados en 
ellos. 
 
CAPACIDAD DEL CENTRO 
 
Vamos a realizar una tabla en la que determinaremos la capacidad simultánea 
de nuestro centro deportivo en base a la superficie de las zonas y a la 




m2/usuario Nº máximo de 
usuarios 
Piscina 400 8 50 
Spa 200 7 28 
Zona fitness 200 4 50 
Sala multifuncional 1 100 5 20 
Sala multifuncional 2 100 5 20 
Sala de Pilates 100 7,5 13 
Sala de spinning 75 3 25 
Vestuarios hombres 50 3,5 14 
Vestuario mujeres 50 3,5 14 
Centro médico y 
rehabilitador 
200 20 10 
Pistas de pádel 400 50 8 
TOTAL 1875  252 
 






Vamos a describir los hábitos de comportamiento de los clientes que asisten a 
los centros deportivos según las siguientes variables: 
 
 Asistencia media por abonado de 3 días a la semana, haciendo constar 
que nuestro centro deportivo abrirá seis días a la semana. 
 Estancia media en el centro deportivo de 1,5 horas al día que incluye 
estancias en vestuarios. 
 
Cálculo del número de socios 
 
Para establecer la tasa de ocupación ideal se observa la media en las grandes 
ciudades y se ve que es de 0,80 a 1,50 clientes/m2, con una variación 
inversamente proporcional al tamaño del gimnasio si son mayores de 2.000 m2, 
los cuales acostumbran a tener una tasa de ocupación menor a la de centros 
deportivos más pequeños. 
 
Nosotros vamos a coger la cifra de 1 cliente/ m2, que se ha cogido a la baja de la 
media, por las medidas que se aproximan a los 2.000 m2  que nos indica el 
estudio, con lo que multiplicado por la superficie de 1875 m2 de que dispone 
nuestro centro deportivo nos da una tasa de ocupación ideal de 1875 socios. 
 
La segmentación de mercado se ha basado sobre todo en la edad de los clientes 
potenciales.  Se ha tomado el censo según el cual nos basamos en una población 
de 232.000 personas en el distrito de Fuencarral. 
El grupo de edad mayoritario de clientes potenciales es como dijimos 
anteriormente el de edad comprendida entre 20 y 59 años por razones de 
mercado, económicas y estadísticas.  
También seguimos recalcando que los demás grupos son de nuestro interés 
aunque no son fundamentales, el grupo de menos de 20 años por razones 
económicas, el grupo de mayores de 60 años por razones estadísticas ya que no 
son el grupo de edad más interesado en la práctica deportiva (aunque poco a 





poco vaya aumentando el grado de interés de este colectivo por razones de 
estado de salud y sociológicas), e interesándonos por ello se puede aprovechar 
su disponibilidad de tiempo para mejorar su estado de salud, aumentar la 
práctica de ejercicio físico adaptándolo a horarios en los que la tasa de 
ocupación sea baja, principalmente en horarios de mañana, creando además 
grupos y horarios específicos para ellos. 
 
Según las estadísticas se aprecia que el colectivo con más grado de interés es el 
comprendido entre las edades de 20-24 años y luego hay un descenso sostenido 
constante hasta llegar a los 49 años, donde se ve que el descenso es más 
pronunciado. 
 
Si tomamos el público objetivo inicial (entre los 20 y 59 años) y le aplicamos 
estos porcentajes de grado de interés en la práctica deportiva obtenemos el 
número de público objetivo realmente interesado en el deporte. 
 
Vamos a realizar una tabla con el interés por el deporte del público objetivo 
comprendido entre las edades de 20-59 años. 
 
Edades % interés práctica deportiva 
20-24 años 51 % 
25-29 años 45% 
30-34 años 40% 
35-39 años 33% 
40-44 años 27% 
45-49 años 21 % 
50-54 años 12% 
55-59 años 10% 
             Interés por el deporte del público objetivo 
 
 





Con esta tabla y el público objetivo inicial conseguiremos el público objetivo 
realmente interesado en la práctica deportiva. 






20-24 años 51 % 11532 5881 
25-29 años 45% 15252 6863 
30-34 años 40% 16740 6696 
35-39 años 33% 15075 4974 
40-44 años 27% 14880 4017 
45-49 años 21 % 13392 2812 
50-54 años 12% 11160 1339 
55-59 años 10% 11281 1128 
                                                                                   TOTAL                33.710 
Público Objetivo real 
Cálculo de público objetivo real captado 
 
Una vez calculado el público objetivo real que es aquel que realmente se 
interesa por la práctica de ejercicio físico, vamos a calcular estimando las 
personas que captaríamos en un centro deportivo de nuestras características. 
Los porcentajes de captación son los expresados en la siguiente tabla para el 
primer año de funcionamiento.  
 
Edad % de captación Nº de clientes 
captados 
20-24 3% 180 
25-29 6% 305 
30-34 4,5% 300 
35-39 6% 300 
40-44 6% 240 
45-49 6% 165 
50-54 4,5% 60 
55-59 4,5% 50 
TOTAL  1600 
                                                                              Clientes captados  (primer año) 





Los coeficientes de captación se incrementan gradualmente en los siguientes 
años de funcionamiento hasta llegar a la madurez y estabilización de nuestro 
mercado que será aproximada al número máximo de clientes ideal máximo que 
hemos calculado anteriormente para nuestro centro deportivo sin disminución 
de la calidad y el servicio. Se contratará según las necesidades crecientes de 
nuestro centro deportivo para ofrecer las garantías de calidad y servicio que 
hemos prometido. 
En el primer año de funcionamiento se estima que la ocupación alcance un 60 % 
de la ocupación máxima ideal, llegando en el quinto año a una ocupación 
estimada del 100% de la ocupación ideal máxima. 
A partir de ese año se estabilizará la ocupación y deberemos hacer frente a la 
mejora de la calidad de los servicios para no perder nuestra ventaja competitiva. 
 
En la siguiente tabla vamos a ver la estimación de la evolución de los clientes 
por edades en los primeros cinco años de vida del centro deportivo hasta llegar 
a la estabilidad. 
 
Año 1 2 3 4 5 
20-24 180 182 184 186 188 
25-29 305 309 313 317 321 
30-34 300 303 306 309 312 
35-39 300 304 308 312 316 
40-44 240 244 248 252 256 
45-49 165 169 173 177 181 
50-54 60 62 64 66 68 
55-59 50 52 54 56 58 
TOTAL 1600 1625 1650 1700 1750 
Estimación clientes captados por edades y por años 





Como hemos explicado en anteriores ocasiones el grueso de nuestros clientes 
está comprendido en las edades de 25-50. 
En esta tabla no hacemos la estimación de niños menores de 20 años, aunque 
como hemos explicado será un grupo de edad de mucho interés sobre todo en 
las clases de natación que se impartirán en el recinto de la piscina e 
incrementarán la cifra de clientes de nuestro centro deportivo así como el grupo 
de edad de más de 59 años. 
 
OBJETIVOS DE CRECIMIENTO 
 
El objetivo principal que nos marcamos es el crecimiento interno de nuestro 
número de clientes para nuestro centro deportivo hasta llegar a la cifra máxima 
óptima de ocupación que hemos estimado anteriormente para ofrecer un 
servicio de calidad conforme a la estrategia que nos hemos marcado con el 
consiguiente aumento de personal necesario para no bajar el nivel de servicio y 
calidad. 
 
Vamos a hacer un análisis de las distintas franjas y horarios y la tasa de 
ocupación de cada una de esas franjas, las cuales casi siempre están dirigidas a 
públicos o grupos distintos. 
 
 






























































Haciendo un análisis de la gráfica del sector nos damos cuenta que los clientes 
acuden mayoritariamente en horarios no laborales. 
A primeras horas de la mañana se está observando un aumento de la 
ocupación, los clientes acuden a su centro deportivo antes de trabajar, es una 
manera diferente de empezar el día que cada vez tiene más adeptos y estudios 
reflejan sus beneficios (reducción de stress, práctica de ejercicio,…)  a la hora de 
afrontar la jornada laboral. 
 
A partir de las 17:00 empiezan las franjas con mayor tasa de ocupación de los 
centros deportivos, los clientes empiezan a salir de sus puestos de trabajo y 
acuden al centro deportivo, otras personas salen de su puesto de trabajo, 
realizan alguna obligación con su familia y acuden al centro deportivo e incluso 
es normal que acudan varios miembros de una misma familia a realizar 
diferentes actividades en el centro deportivo con la consiguiente optimización 
de tiempo.  
 
Se observa que existen horas valle en los que la ocupación del centro deportivo 
es muy baja sobre todo en franjas de la mañana, y aprovecharemos para realizar 
acciones de marketing específicas para colectivos como ama de casa, jubilados y 
colegios para aumentar la ocupación en estos horarios . 
 Amas de casa: ofreceremos a través de asociaciones vecinales, anuncios, 
publicidad u otros medios la posibilidad de ofertas especiales en horario 
de mañana para realizar actividades en la zona fitness, actividades 
dirigidas, clases de natación o ir al spa a precios rebajados de las tarifas 
normales para estos colectivos. 
 
 
 Colegios: Acuerdos con colegios que no dispongan de centro deportivo, 
sobre todo del recinto de la piscina para ofrecer clases de natación en 
horarios de mañana que se puedan compatibilizar con la asignatura de 
educación física o clases extraescolares. Habría que establecer un servicio 
de transporte. 






Jubilados: No nos olvidamos de este colectivo y ofreceremos descuentos en 
horarios de mañana para las personas que acrediten estar jubilados o para 
personas mayores de 65 años. 
También crearemos un grupo de mayores con ejercicios específicos y 
rutinas especiales que serán de agrado de este colectivo. 
 
Con esta serie de medidas lograremos crecer internamente en número de 
clientes captados y daremos un buen servicio a un buen precio para colectivos 
no habituales de los centros deportivos con una doble intención, mejorar el uso 
que hacemos de nuestras instalaciones en horarios de baja demanda y 
preocuparnos del estado de salud de estos colectivos dando un servicio de 
calidad, confianza y a buen precio. 
 
NECESIDADES DE ESTRUCTURA 
 
Las campañas de marketing, promociones, descuentos serán llevadas a cabo por 
los socios del gimnasio que tendrán experiencia en áreas comerciales y de 
marketing. 
Desarrollarán el presupuesto para las campañas de publicidad, merchandising 
del centro deportivo y otras acciones si fuesen necesarias como el patrocinio de 
eventos deportivos en nuestra zona de influencia. 
También se estudiará la opción de poner publicidad estática o dinámica en 
diversos puntos de nuestro centro deportivo para empresas de nuestra zona de 
influencia que lo soliciten llegando a acuerdos económicos o comerciales para 
su implantación. 
Estos puntos de instalación de publicidad en nuestro centro deportivo serían la 











SISTEMAS DE INFORMACIÓN 
 
Necesidades de hardware y software 
 
El diseño de la informatización y automatización del centro deportivo se tendrá 
en cuenta a la hora de la construcción del centro deportivo y se instalarán los 
sistemas necesarios de forma que no nos darán problemas después de la 
construcción del centro. 
Es fundamental el uso de estos sistemas para la correcta gestión de los clientes, 
así como para dar un servicio de calidad gracias al uso de las nuevas tecnologías. 
El uso de estas tecnologías sirve principalmente para el control y la gestión del 
centro deportivo. 
 
Internet y los sistemas de información para mejorar dos áreas estratégicas 
como son la comunicación y el servicio. 
Los Sistemas de información son un conjunto de aplicaciones informáticas que 
me ayudan a ganar en eficiencia en la gestión de mi centro deportivo y aportan 
información para la toma de decisiones. 
Esta información nos ayudará a tomar decisiones más correctas, automatización 
de procesos sin perder calidad con lo que ganamos en eficiencia. 
Conseguir que las personas no se dediquen a labores mecánicas, si no a dar un 
servicio humano. 
 
Las características generales son: 
 BBDD y servidores centralizados (para no tener duplicidades) y luego 
tener aplicaciones que tiren con información actualizada. 
 Accesible a técnicos, dirección, usuarios(desde la web o el uso de apps en 
sus Smartphone), recepción/administración 
 Hay centros deportivos que tienen un sistema para la BBDD, otro sistema 
para el control de acceso, otro sistema para los recibos, otro sistema para 





el alquiler de pistas y lo que nosotros queremos es que haya distintas 
aplicaciones que vayan al mismo servidor y BBDD centralizado. 
 Debe ser sencillo, participativo, fidelizador y motivador. 
 Debe ser parametrizable: se ha programado con una serie de parámetros 
para su implantación. 
 Escalable: no hay que pretender implantarlo todo de golpe, vamos a 
plantearnos objetivos. 
 Que genere conocimiento (datos para el análisis), como dice Deming : “lo 
que no se mide, no se puede mejorar” 
 
Algunas de las ventajas que consigue el usuario son: 
 
 Mejora de la información y comunicación gracias a accesos vía web o 
apps. 
 Mejor servicio de los monitores al no estar tan pendientes del control de 
acceso de los usuarios y por tanto poder dedicar más tiempo al servicio y 
atención al cliente. 
 Mejora de la seguridad en el centro deportivo al tener controlado y 
vigilados los accesos y que no haya gente externa al centro deportivo. 
 
Algunas de las ventajas que conseguimos nosotros como gestores son: 
 Reducción de costes (administrativos/recepción, aumento de eficiencia) 
 Control de personal y clientes ( disminución de fraude en los accesos) 
 Seguridad en el centro deportivo 
 Generación de información valiosa para la toma de decisiones. 
 
Las necesidades de sistemas que se necesitan en nuestro centro deportivo 
serán: 
 BBDD y servidor centralizado 
 Red wifi 
 LAN (red de área local)  





 Tornos de control de acceso  
 Software de gestión integral del centro deportivo para poder realizar 
consultas o alquileres vía web. 
 Equipos informáticos en la recepción/administración 
 
También necesitamos sistemas para la seguridad del centro deportivo: 
 
 Sistemas de seguridad automatizados en el exterior e interior 
(cumpliendo la normativa de la ley de protección de datos) 
 
 Sistemas de detección de intrusión y robo 
 Sistemas anti-hurto 
Sistemas de video protección, dentro de estos sistemas 
pueden ser de video vigilancia, video verificación de 
alarmas, video detección de movimientos, video grabación 
de imágenes… 
 
A parte de estos sistemas de seguridad encaminados a la protección de las 
instalaciones, de los equipos y de las personas físicas del centro deportivo, 
debemos tomar medidas de seguridad para evitar el acceso indebido a nuestros 
sistemas informáticos cumpliendo la ley de protección de datos. 
Se tendrá en cuenta esto para la adquisición de los siguientes software: 
 
 Sistemas operativos 











Vamos a contratar a una empresa especializada en programas de gestión 
integral de centros deportivos desde el control de acceso hasta la reserva vía 
web de pistas de pádel para la implementación de estos sistemas en el centro 
deportivo antes de la puesta en marcha de la instalación. 
El esquema general de una empresa27 dedicada a los sistemas de información 






                                                             
27 Empresa TD sistemas. www.tdsistemas.es 






CRM (Customer relationship management) 
 
Herramienta de gestión de las relaciones con los clientes que nos va a permitir: 
 Comunicar mejor al cliente 
 Prestar un servicio más personalizado a nuestro cliente 
 
El CRM tiene que tener toda la información accesible de nuestros clientes de 
forma inmediata y actualizada. 
La información del CRM debe tener el nombre y apellidos del cliente, dirección, 
cuenta de correo electrónico, teléfonos y además de eso todas las operaciones 
que hemos realizado con el cliente como pueden ser: cuando le hemos vendido 
algo, cuando ha hecho consultas via e-mail, cuando ha llamado o le hemos 
llamado telefónicamente, cuando ha hecho una queja o una reclamación y si 
esta la hemos resuelto satisfactoriamente. 
 
El CRM nos permitirá gestionar campañas de marketing, gestionar el proceso de 
venta y el seguimmiento post-venta. 
 
En resúmen un CRM debe tenr: 
 Información actualizada y accesible de cualquier cliente 
 Llamadas, e-mails, promociones y campañas 




 Aumentar las ventas 
 Disminuir los costes optimizando los procesos 
 Fidelización 
 Identificación de los mejores clientes 





 Acciones de marketing de forma personalizada. 
 Comunicarnos con el cliente por el canal que más le convenga ya sea 
teléfono, e-mail, .. 
 







                                                             
28 http://www.progres.com.ar 






INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
La investigación de mercado que se realizara tanto en la etapa previa a la 
realización del proyecto como una vez abierto el centro deportivo la tomaremos 
de fuentes de información secundaria ya que ofrece ventajas de coste y tiempo 
de realización. 
Fuentes secundarias internas29 
Se refiere a datos internos de la propia empresa como pueden ser: 
 Facturas de ventas: Contienen numerosos datos sobre clientes como: 
nombre, dirección, producto vendido, precio, vendedor… 
 Informes de efectos comerciales a cobrar: Contienen datos de clientes 
actuales y anteriores, márgenes relativos de beneficios.. 
 Informes de ventas: Permiten obtener información de las estimaciones 
de ventas iniciales comparadas con los resultados reales obtenidos. 
 Informes de actividades de ventas: Contiene información de los datos de 
ventas de la competencia, de los cambios en el mercado. 
 Evolución de la competencia 
 Evolución de los gastos en el centro deportivo 
 Consultas de quejas y reclamaciones de clientes. 
 Datos internos provenientes del CRM. 
 
Esto requiere tener una buena Base de Datos interna que nos permita tener una 
ventaja competitiva. 
Otro método de recopilar información es a través de las lecturas en los códigos 
de barras o la información procedente de los tornos de control de acceso. 
A través de la escucha al cliente por parte de los monitores y del personal 
permitirá recabar información y datos importantes para conocer su opinión. 
                                                             
29 http://www.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo/8448199251.pdf 






Fuentes secundarias externas30 
 
Una vez finalizada la búsqueda de datos internos, el investigador debe centrarse 
en la búsqueda de datos secundarios externos. 
 
El método GOCART permite planear la búsqueda de datos secundarios externos 
y responde a las iniciales de las siguientes palabras inglesas: 
 
 Goals: Metas. Definir los temas oportunos de investigación 
 Objectives: Objetivos. Reunir toda la información disponible y clasificarla. 
 Characteristics: Características. Determinar las características de la 
información que se precisa 
 Activities: Actividades. Esquema de personas y lugares que se debe visitar 
y de las tareas que se deben llevar a cabo. 
 Reliability: Confiabilidad. Consultar varias fuentes para contratar que se 
trata de información útil. 
 Tabulation: Tabulación. Documentar todas las fuentes de datos. 
 
Las fuentes de datos secundarios externos que más se buscan son aquellas que 
contienen las variables demográficas, económicas, competitivas y algunas de 
estas fuentes son: 
 Internet 
 Instituto Nacional de Estadística 
 Indices Nielsen 
 Instituto de la pequeña y mediana empresa 
 Instituto Nacional de Empleo 
 ICEX, Instituto de Comercio Exterior 
 Las Comunidades Autónomas 
                                                             
30 http://www.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo/8448199251.pdf 





 Los ayuntamientos 
 Los Ministerios 
 Las instituciones bancarias 
 Las Universidades y colegios 
 Las publicaciones periódicas 
 Los anuarios 
 Las agencias de investigación comercial 
 
 
Fuentes de información para la investigación de mercado 
 




-Informes de efectos comerciales a 
cobrar
-Informes de Ventas






-Instituto Naciinal de Estadística
-Indices Nielsen
-Instituto de la pequeña y mediana 
empresa
-Instituto Nacional de Empleo












DESCRIPCIÓN DE SERVICIOS 
En el centro deportivo se van a desarrollar servicios y actividades como pueden 
ser actividades dirigidas en la zona fitness, clases de natación en la piscina, 
pádel o servicios en el centro médico y rehabilitador. 
Dentro de nuestro plan de marketing vamos a realizar una descripción de 
nuestros servicios y actividades para dar una información esencial a los nuevos 
clientes y así mejorar el flujo de información entre los clientes y el centro 
deportivo, mejorando así el servicio prestado. 
Vamos a realizar un planning con las actividades programadas en la semana con 
el fin de ayudar en la organización y planificación semanal de nuestros clientes y 
ayudarles a compatibilizar su vida laboral y social con el ocio y la salud en el 
centro deportivo. 
El planning será un ejemplo muy aproximado de las actividades y horarios reales 
que pondremos en marcha en el centro deportivo en la zona de fitness. 














Ejemplo de planning semanal de las actividades de la zona fitness 
 
Ejemplo de Planning de actividades 
 
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
7:15-8:00 Pilates                               Pilates                             Pilates                           Pilates                              Pilates                              Pilates                             
8:15-9:00 Aerobic Aerobox Aerobic Aerobox Aerobic Aerobox
9:15-10:00 Pilates                Body Pump                                Pilates                Body Pump                                Pilates                Body Pump                                
10:15-11:00 Grupo mayores Ciclo indoor               Grupo mayores Ciclo indoor                 Grupo mayores Ciclo indoor               
11:15-12:00 Ciclo indoor               Pilates                               Ciclo indoor               Pilates                                 Ciclo indoor               Pilates                               
12:15-13:00 Step Aerobic Step Aerobic Step Aerobic
13:15-14:00 Pilates                      
Body Pump
Ciclo Indoor                    
Aero Box
Pilates                      
Body Pump
Ciclo Indoor                    
Aero Box
Pilates                      
Body Pump
Ciclo Indoor                    
Aero Box
14:15-15:00 Ciclo indor                       
Aerobic
Pilates                          
Defensa Personal
Ciclo indor                       
Aerobic
Pilates                          
Defensa Personal
Ciclo indor                       
Aerobic
Pilates                          
Defensa Personal
15:15-16:00
Yoga Yoga Yoga Yoga Yoga Yoga
16:15-17:00
 Pilates                            Pilates                               Pilates                    Pilates                              Pilates                            Pilates                               
17:15-18:00
 Aero Box Pilates                             Aero Box Pilates                              Aero Box Pilates                            
18:15-19:00 Ciclo indor                       
Aerobic
Defensa Personal                   
GAP  
Ciclo indor                       
Aerobic
Defensa Personal                   
GAP  
Ciclo indor                       
Aerobic
Defensa Personal                   
GAP  
19:15-20:00 Pilates                      
Body Pump
Strechting            Ciclo 
Indoor         
Pilates                      
Body Pump
Strechting            Ciclo 
Indoor         
Pilates                      
Body Pump
Strechting            Ciclo 
Indoor         
19:45-20:30 Step                              
Aerobox
Pilates                      
Body Pump
Step                              
Aerobox
Pilates                      
Body Pump
Step                              
Aerobox
Pilates                      
Body Pump
20:30-21:15 Ciclo indor                       
Aerobic
GAP                                  
Ciclo Indoor
Ciclo indor                       
Aerobic
GAP                                  
Ciclo Indoor
Ciclo indor                       
Aerobic
GAP                                  
Ciclo Indoor
21:15-22:00 Aerobic                            
Baile
Pilates                           
AeroBox
Aerobic                            
Baile
Pilates                           
AeroBox
Aerobic                            
Baile
Pilates                           
AeroBox
22:15-23:00
Defensa Personal             Baile Defensa Personal             Baile Defensa Personal             Baile





A continuación vamos a presentar las actividades y servicios que vamos a 
prestar en el centro deportivo tanto las actividades deportivas principales cómo 
los servicios del centro médico y rehabilitador, nutricionista, pádel, escuela del 
corredor y otros servicios asociados. 
GIMNASIO EN LA ZONA FITNESS 
Es una de las zonas del centro deportivo más frecuentadas, se sitúa dentro de la 
denominada zona fitness que engloba el gimnasio, la zona cardiovascular y las 
salas multifuncionales para el desarrollo de las actividades dirigidas. 
En el encontraremos fundamentalmente cuatro tipos de elementos (aunque 
podríamos agruparlo en dos de modo más general) 
Según el grado de dificultad expondremos las ventajas e inconvenientes de cada 
uno de estos medios de trabajo: máquinas, multipower, poleas y peso libre. 
 
Máquinas isocinéticas 
Las máquinas ayudan a estabilizar el cuerpo y limitan e movimiento en un rango 
seguro. El trabajo muscular se realiza en un plano fijo de movimiento por lo que 
disminuyen la participación de músculos sinergistas, se requiere un menor 
equilibrio y estabilidad para la realización del ejercicio por lo tanto la ejecución y 
la técnica se ve facilitada. En las primeras fases esto supone una ventaja ya que 
conseguiremos activar los grupos musculares de forma segura y efectiva, pero 
es necesario hacer partícipe a la musculatura estabilizadora a medio plazo ya 
que si nunca la utilizamos perderemos capacidad motriz y estabilización. 
Otro inconveniente del excesivo trabajo localizado en máquinas es que no 
permite desarrollar por completo las habilidades de coordinación intermuscular. 
También se reduce el estímulo que reciben los músculos, por lo tanto las 
ganancias de fuerza y volumen se ven reducidas respecto al peso libre. 





El consumo calórico y estímulo es menor que en ejercicios más generales donde 
sí se consigue activar más grupos musculares. 
La gran ventaja de estas máquinas es que son seguras y bastante fáciles de 
utilizar permitiendo una mayor localización y ejecución técnica correcta de 
algunos ejercicios que pueden ser difíciles de realizar con pesos libres si no 
tenemos el suficiente control corporal. 
Son los medios más indicados para las personas que se inician en el gimnasio, 
además de ser seguras, educan al rango de recorrido correcto y a la velocidad 
adecuada. 
Vamos a mostrar algunos ejemplos de estas máquinas. 
En nuestro centro deportivo dispondríamos de: 
 Máquinas de pecho (3) 
 Máquina de remo espalda 
 Máquina de press de hombro 
 Máquina de bíceps 
 Máquina de tríceps 
 Máquina de piernas (5) 













Vamos a mostrar algunas de estas máquinas para que quede claro cúal es el 
concepto de estos elementos del centro deportivo. 
              
        Maquina de pecho                                  Maquina de pecho superior 
    
 
                 










            




                










                          
           Máquina de abductores                                           Máquina de gemelo 
     
 
                         












Es una máquina ideal de transición, ideal para las personas que abandonan el 
trabajo en las máquinas para pasar al peso libre. También resulta adecuado en 
trabajos de fuerza máxima, ya que podremos movilizar grandes cargas con 
todas las medidas de seguridad. 
El multipower es un híbrido entre las máquinas y el peso libre. Es una barra 
guiada que se mueve solo en el plano frontal, proporcionando libertad, pero al 
mismo tiempo una cierta estabilidad. 
Por otra parte facilita mucho dejar la barra en cualquiera de sus diferentes 
alturas y casi todos tienen limitadores de recorrido. 
En nuestro centro deportivo contaremos con dos estaciones de trabajo 
multipower. 
                            
                                                                  Multipower 






Las poleas, aunque de mecanismo sencillo, nos ofrecen grandes posibilidades. 
Podemos cambiar las resistencias, los ángulos y las alturas pudiendo adaptar el 
ejercicio a casi cualquier situación o dimensión. 
Esta característica las hace muy prácticas para diseñar movimientos de deportes 
específicos: movimientos de natación, golpeos de raqueta, lanzamientos de 
balonmano,...etc. 
Hoy en día muchos gimnasios disponen de “poleas desmultiplicadas” donde el 
cable se reenvía dos o tres veces a través de varias poleas para así disminuir el 
peso de la carga, disminuir la inercia y conseguir recorridos del cable mucho 
más amplios con un movimiento mucho más fluido de forma que podamos 
trabajar con velocidades elevadas. 
En nuestro centro deportivo contaremos con una estación de trabajo múltiple 
que tendrá poleas ajustables en altura y resistencia y contará además de poleas 
para ejercicio de espalda. 
También contaremos con una estación de trabajo denominada cruce de poleas, 
también regulable en resistencia y altura que nos permite trabajar 
simultáneamente con ambas poleas  o con una sola. 
                   
                                               Cruces de poleas y  multiestación de poleas 






El trabajo analítico y estabilizado que proporcionan las máquinas no permite 
que trabaje la musculatura profunda y estabilizadora de la columna y se pierda 
coordinación intermuscular, conseguimos músculos fuertes pero con falta de 
estabilidad. 
Esto es fácil de comprobar en personas que aun teniendo masa muscular alta, 
tienen torpeza motriz en sus movimientos. Cuando realizamos ejercicios con 
mancuernas o barras, no existen medios estabilizadores, el recorrido es libre y 
determinado por el usuario permitiendo mejorar la musculatura estabilizadora 
de la columna y mejorar la coordinación intermuscular gracias a la actuación de 
diferentes grupos musculares. 
El trabajo de peso libre evita lesiones ya que conlleva al trabajo de los 
estabilizadores musculares profundos. El único inconveniente es que para 
realizar este tipo de trabajo se necesita un cierto control postural.  
No es un trabajo para principiantes, pero si muy indicado para personas 
entrenadas que deseen una progresión con mejora de la fuerza, estabilidad y 
coordinación. Cualquier persona independientemente del género o la edad 
debería utilizar el peso libre una vez superada la fase de acondicionamiento 
inicial. 
                                 
                                     Peso libre 





ACTIVIDADES DIRIGIDAS EN LA ZONA FITNESS 
Vamos a dar una pequeña explicación de las actividades más importantes que 
se desarrollan en las salas multifuncionales igual que si se lo estuviésemos 
explicando a nuestro cliente con el objetivo de informarle y así pueda decidir 
qué actividad o actividades son más interesantes. 
 Aerobic/Step 
 Spinning/Ciclo Indoor 
 Pilates suelo/máquina 
Aerobic/Step 
El aerobic es un tipo de ejercicio realizado al son de la música. Esta actividad 
dirigida trabaja la fuerza, flexibilidad, resistencia y coordinación a través de 
diferentes coreografías de diversos tipos y niveles. El aerobic ha sido y sigue 
siendo muy popular entre las mujeres, aunque cada vez son más los hombres 
que lo practican, y además es un deporte que lo pueden practicar niños y 
mayores. El step es una modalidad de aerobic usando “steps” que son 
elementos que hacen la forma de un escalón. Desarrolla la forma física en 
general mediante ejercicios aerobios (larga duración e intensidad baja/media). 
 
      
                                              Clase de aerobic con steps                                              Step 





Spinning / Ciclo indoor 
Engloba las dos modalidades de ciclismo fijo que se realiza en una sala cerrada, 
al ritmo de la música, con un monitor dirigiendo. 
Es un entrenamiento de no contacto que se puede realizar por participantes de 
todas las edades y niveles de aptitud siguiendo las instrucciones concretas para 
cada uno. 
Utilizamos una bicicleta fija especial de spinning y el ritmo de la música para 
realizar distintos movimientos y ritmos dirigidos por el monitor. 
 
 











Es sin duda una de las prácticas deportivas más en auge. Pretende mejorar la 
flexibilidad, fortalecer las articulaciones y alcanzar la armonía entre el cuerpo y 
la mente. 
La filosofía del Pilates gana cada día más adeptos y por eso será una de nuestras 
actividades clave con diversos horarios. 
También pretende prevenir las lesiones deportivas así como la recuperación 












La actividad del Body Pump transcurre al ritmo de la música, todos los ejercicios 
se realizan con una resistencia añadida mediante una barra y unos discos de 
peso variable que permiten trabajar el músculo con más intensidad. 
La clase se estructura en diez “tracks” y en cada uno de ellos se ejercita una 
parte del cuerpo. 
Los músculos se tonifican, se refuerzan las articulaciones y se mejora la 
resistencia física. Mejora la postura corporal de nuestra espalda, muy indicado 
para personas con osteoporosis porque se aumenta la densidad ósea y se 
previenen las lesiones. 
Si vas a empezar con esta actividad, no conviene forzar en las primeras clases y 
luego poco a poco incorporarte a un nivel normal sin riesgo de lesiones. 
 
 
                                           Clase de Body Pump 
 
 






Otra de las actividades en las que más está creciendo la demanda, es una 
mezcla de movimientos de aerobic y boxeo al ritmo de la música y guiados por 
un monitor. 
Su práctica intensifica el trabajo aeróbico, consigue un gran gasto calórico y 
permite ganar rápidamente flexibilidad y fuerza muscular. Es uno de los 
entrenamientos más completos que se pueden realizar. Posee un alto grado de 
motivación para la persona que lo practica y dinamiza el trabajo aeróbico 
habitual. Mejora el tono muscular y es un primer acercamiento a la defensa 
personal. 
Aunque este deporte está dirigido a gente de todas las edades, no es 
recomendable para personas con hipertensión o problemas cardiovasculares. 
 
 











Es una de las últimas novedades en tendencias del fitness. 
Se basa en la combinación de ejercicios con el peso del cuerpo, levantamiento 
de pesas, y actividades cardiovasculares como correr o remar. 
Es una actividad dirigida a personas con experiencia y bien entrenadas por su 
grado de esfuerzo físico. 
En nuestro centro deportivo habilitaremos una zona en el gimnasio para poder 
realizar estos ejercicios. 
 
 












Esta modalidad es una tendencia muy reciente en el mundo del fitness que 
consiste en un sistema de tensores ajustables para realizar ejercicios con tu 
propio peso. 
Desarrollo elevado de la motricidad y de los niveles de fuerza, aunque tiene un 
inconveniente ya que se necesita un gran control de la postura para realizar los 
ejercicios correctamente. 
Está indicado para personas con experiencia y con una buena base de 














ZONA CARDIOVASCULAR  
En esta zona integrada en la zona fitness junto al gimnasio, se encontrarán los 
aparatos para el trabajo cardiovascular y aeróbico. 
Los aparatos serán los descritos a continuación y ofrecerán una variedad de 
disciplinas para el trabajo cardiovascular y aeróbico que es el más importante 
en los centros deportivos. 
 Cintas de correr: 
 Correr es uno de los ejercicios aeróbicos de más intensidad y de 
mayor quema de calorías 
 Evitas los impactos más agresivos de correr en otras superficies 
 Puedes monitorizar y realizar un seguimiento del entrenamiento 
 Puedes cambiar las velocidades, las inclinaciones y por tanto la 
intensidad del ejercicio. 
 No importa el estado del tiempo 
 
                               Cinta de correr 
 





 Bicicleta estática 
 Cuidas las articulaciones en mayor medida que la cinta de correr 
pero se queman menos calorías 
 Ideal para personas con sobrepeso u obesidad 
 Es más segura 
 No importa el tiempo que haga en el exterior 
 Es muy cómoda para usarla y leer un libro, periódico ,… cosa que 















 Bicicletas elípticas 
 Combinación de varios movimientos deportivos a modo de 
síntesis: correr, marchar, pedalear, esquiar, escalar. 
 Entrenas a la vez una buena parte de los gestos deportivos 
 Trabajas más cantidad de grupos musculares simultáneamente 
dando lugar a una mayor cantidad de calorías quemadas y 
disminución de la grasa corporal. 
















 Máquina de step 
 Tonificación de glúteos y piernas excelente 
 Puede usarse independientemente del clima 
 Permite la monitorización y el seguimiento 
 Permite elevar la frecuencia cardiaca por lo que genera un notable 


















 Máquina de remos 
 Trabajo cardiovascular completo que involucra gran parte de los 
músculos 
 Impacto suave en las articulaciones 
 Trabajo de resistencia 





















En el recinto de la piscina se darán diferentes actividades donde predominarán 
las clases de natación para niños, adultos y mayores con distintos niveles para 
cada grupo, y actividades realizadas en el vaso exterior 5x5, como el aquagym. 
 
 Aquagym: El aquagym es una actividad que se realiza en un entorno 
acuático, se recomienda a personas con sobrepeso, con lesiones 
traumatológicas, con problemas de movilidad o estabilidad articular en 
las rodillas. 
Entre los beneficios que se obtienen del aquagym están: 
 Activación de la circulación sanguínea 
 Corrección posicional 
 Trabajo de la musculatura 
 Mejora de la respiración 
 Mejora de la flexibilidad y resistencia 
 Mejora cardiovascular 




                                  










Zona de relax donde se realizan tratamientos relacionados con el agua (jacuzzi, 
hidromasaje, piscina de contraste) y otros en cabinas especiales jugando con 




                
 
                                                              Jacuzzi                                       Piscina de hidromasaje 
 
            
 









CENTRO MÉDICO Y REHABILITADOR 
En el Centro Médico y rehabilitador estará formado por un médico especialista 
en lesiones deportivas, diplomados en enfermería, fisioterapeutas y un 
nutricionista. 
Las instalaciones serán de 200 m2 y habrá cinco áreas de actividad. 
 Consulta médica 
 Reconocimientos médicos-deportivos y pruebas de esfuerzo 
 Fisioterapia 




En la consulta médica se realizará la valoración necesaria para la prescripción 
del ejercicio o para el tratamiento de las lesiones del aparato locomotor. 
La consulta médica será el primer paso en la valoración clínica. 
Además de la entrevista y la exploración física, a veces serán necesarias pruebas 
complementarias (generalmente de diagnóstico por imagen: radiología, 
ecografía, escáner, resonancia magnética nuclear) para completar el 
diagnóstico. 
 
Pruebas de esfuerzo 
Las pruebas de esfuerzo es el procedimiento idóneo para valorar el estado de 
forma y detectar los umbrales y ritmos de entrenamiento y competición. 
 
Reconocimiento médico 
Consiste en hacer las pruebas médicas necesarias para comprobar un buen 
estado de salud para la práctica del ejercicio. Las valoraciones que se realizan 
son: 
 Entrevista para conocer los antecedentes y el estado actual 
 Valoración del aparato locomotor  
 Antropometría (determinación de grasa corporal y otros componentes) 





 Pruebas de fuerza y flexibilidad 
 Electrocardiograma y presión arterial 
 Espirometría para valorar el funcionamiento del aparato respiratorio 




La aplicación de técnicas de fisioterapia permite prevenir y tratar la mayor parte 
de las lesiones deportivas así como los problemas no deportivos del aparato 
locomotor. Las técnicas más usadas serán: 
 
 Terapia manual 
 Masaje de descarga 
 Masaje de drenaje                                                                   








 Electro analgesia 














La recuperación deportiva se basa en la aplicación terapéutica del ejercicio 
físico, realizado en la instalación deportiva, bajo prescripción médica y 
supervisión fisioterápica.  
El tratamiento mediante recuperación deportiva sigue un procedimiento 
concreto para obtener los mejores resultados. 
El primer paso es la valoración del paciente toda la información de su estado de 
salud que pueda ser relevante. 
Lo siguiente es establecer los objetivos del tratamiento, y el fisioterapeuta pone 
una serie de ejercicios a realizar en el gimnasio o en las piscinas. 
Evaluación del paciente mediante revisiones médicas periódicas e introducción 




Esta área se dedicará a la  alimentación, nutrición y dietética de nuestros 
clientes. 
Elaboración de dietas dependiendo de las necesidades fisiológicas. 
Aconsejará y venderá suplementos nutricionales a nuestros clientes. 
 
Pádel 
Ante el aumento de personas que practican este deporte, cada vez se 
demandan más los servicios de alquiler de estos recintos deportivos para la 
práctica de pádel.  
Vemos una oportunidad de negocio y una estrategia de fidelización la presencia 
en nuestro centro deportivo de pistas de pádel. 
Tendrá precios especiales rebajados para los socios del centro deportivo, 
aunque también podrán ser alquiladas por gente externa con el consiguiente 
beneficio en publicidad, además de ofrecer un servicio y unas instalaciones 
diferenciadas del resto de nuestros competidores. 
 
 








                                              Pista de pádel  
 
PLAN DE PRECIOS 
Según el estudio31 comparativo realizado por FACUA- Consumidores en Acción 
en relación a los precios de los gimnasios en España donde se comparan 134 
gimnasios de todo el país extraemos datos significativos: 
La cuota media mensual es de 43,41 euros, que da acceso al usuario al gimnasio, 
a las clases colectivas, más el uso de servicios como piscina o sauna en los 
centros deportivos que cuenten con este tipo de servicio. 
Las tarifas mensuales más económicas son las de Cádiz, Huelva y La Coruña, con 
cuotas medias de 33, 35 y 36 euros respectivamente. 
Las tarifas mensuales más caras son las de Madrid, Bilbao y Zaragoza, con 
cuotas medias de  56, 53 y 52 euros respectivamente. 
 
                                                             
31 Estudio de FACUA-Consumidores en acción Agosto de 2011 





Las características de las instalaciones pueden influir considerablemente en los 
mayores o menores precios aplicados, aunque hay gimnasios con mejores 
prestaciones y precios más bajos que otros de menores prestaciones. 
También condiciona las tarifas la ciudad de la que se trate y el nivel de 
competencia que exista en la misma. 
Un 33 % de los gimnasios cobra cuota de alta o inscripción que ronda desde los 
10 euros hasta los 150 euros. 
Si en lugar de pagar la cuota mes a mes, el cliente abona por adelantado un 
trimestre, un semestre o un año entero, el ahorro medio es del 11 %. La cuota 
trimestral media según el estudio es de 120 euros, la cuota media semestral es 
de 235 euros y la cuota anual media es de 460 euros. 
El 44 % de los gimnasios encuestados ofrece la posibilidad de pagar varios 
meses por adelantado, en los cuales la reducción en el precio ronda desde un 
















TABLA ESTUDIO DE PRECIOS DE GIMNASIOS EN ESPAÑA32 




más cara  
Variación 
porcentual  
Trimestre  Semestre  Año 
A Coruña 36,33 €  28€ 50€ 79% 109,00€  218,00€  436,00€  
Almería 40,63 €  34,72€ 50€ 44% 112,82€  209,66€  398,40€  
Badajoz 46,83 €  35€ 90€ 157% 111,60€  219,20€  554,40€  
Barcelona 49,82€  46€ 54,98€ 20% 150,586€  294,17€  573,84€  
Bilbao 53,31€  45€ 62,5€ 39% 160,14€  290,25€  635,14€  
Cádiz 33,66€  33€ 35€ 6% 101,00€  202,00€  404,00€  
Córdoba 43,38€  35€ 67,5€ 93% 122,25€  234,00€  329,33€  
Granada 40,14 €  38€ 43€ 13% 95,37€  169,71€  354,00€  
Huelva 35,00 €  25€ 42€ 68% 100,83€  201,66€ 403,33€  
Jaén 42,00 €  37€ 53€ 43% 109,00€  202,50€  360,00€  
Lleida 43,00 €  30€ 69€ 130% 129,00 €  258,00 €  516,00 €  
Madrid 56,45€  40€ 70€ 75% 157,61€  299,50€  619,11€  
Málaga 42,25 €  39€ 47€ 21% 101,58€  186,02€  400,55€  
Oviedo 49,28 €  35€ 68€ 94% 138,00€  269,57€  531,42€  
Salamanca 38,34 €  35,2€ 41€ 16% 111,12€  222,24€  456,60€  
Santa Cruz de 
Tenerife 
39,00 €  30€ 59€ 97% 104,60 €  205,60€  399,60€  
Sevilla 39,65 €  35€ 45,5€ 30% 104,60€  182,66€  349,22€  
Valencia 41,90 €  30€ 81€ 170% 121,62 €  201, 95€  397,24€  
Zaragoza 51,92 €  35€ 75€ 114% 142,67€  268,94€  532,14€  
Media 
nacional  
43,41        115,6€  231,78 €  461,48 €  
Tabla estudio precios de gimnasios en España 
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Los aspectos que hay que tener en cuenta para el establecimiento de precios 
son la calidad de los servicios e instalaciones ofertadas, la competencia, la 
capacidad del centro, la rotación de usuarios y el establecimiento de tarifas 
reducidas en horarios de menor demanda para optimizar el centro deportivo. 
TABLA DE TARIFAS GENERALES MENSUALES (SIN IVA) 
 NORMAL MAÑANA FAMILIAR 
BÁSICA 40 € 32 € 36 € 
COMBINADA 50 € 40 € 45 € 
TOTAL 55 € 48 € 51 € 
Tabla de Tarifas generales SIN IVA 
 
Vamos a realizar una descripción de las tarifas dependiendo del número de 
servicios a los que se accede y tipo de tarifa. 
Los servicios serán gimnasio y sus actividades, piscina y spa. 
TARIFA BÁSICA: La tarifa básica permite el acceso a uno de estos servicios, no 
permitiendo el acceso a los otros dos servicios. Ej.: Si una persona se apunta a la 
piscina con la tarifa básica, no puede acceder al gimnasio ni al spa. 
TARIFA COMBINADA: La tarifa combinada permite el acceso a dos de nuestros 
servicios pero no permite el acceso al restante. Ej.: Una persona se apunta con 
tarifa combinada al gimnasio y al spa, puede utilizar el gimnasio y sus clases 
dirigidas y tiene acceso al spa pero no tiene acceso a la piscina. 
 
 





TARIFA TOTAL: La tarifa total da acceso a todos los servicios del centro 
deportivo, gimnasio y clases dirigidas, piscina y spa. 
TARIFA NORMAL: La tarifa normal tendrá acceso sin restricciones de horarios 
desde las 07:00 hasta las 23:00. 
TARIFA MAÑANA: La tarifa de mañana tendrá acceso al centro deportivo desde 
las 07:00 hasta las 15:00. 
TARIFA FAMILIAR: La tarifa familiar está pensada para dos o más miembros de 
una misma familia, aunque también se estudiarán casos de personas que 
tengan una relación de noviazgo… 
Con estas tarifas nos parece que cubrimos el amplio abanico de posibilidades 
que demandan nuestros clientes ofreciendo tarifas que se adaptan a cada 
persona y sus necesidades, realizando una estrategia de fidelización al pagar por 
los servicios que se van a utilizar y no en cambio como en otros centros 
deportivos que pagas una cuota muy elevada por todos los servicios pero al final 
no los utilizas. 
También vamos a detallar otras tarifas como van a ser las tarifas trimestrales, 
semestrales y anuales que tendrán un descuento sobre la tarifa escogida 
dependiendo del periodo contratado. 
DESCUENTO SOBRE TARIFAS GENERALES 
TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL 
5% 7% 10% 










TARIFA TRIMESTRAL (3 MESES) 
 NORMAL MAÑANA FAMILIAR 
BÁSICA 114€ 92€ 103€ 
COMBINADA 143€ 114€ 129€ 
TOTAL 157€ 137€ 145€ 
Tabla de tarifas trimestrales 
TARIFA SEMESTRAL (6 MESES) 
 NORMAL MAÑANA FAMILIAR 
BÁSICA 224€ 179€ 200€ 
COMBINADA 279€ 223€ 251€ 
TOTAL 307€ 268€ 285€ 
Tabla de tarifas semestrales 
TARIFAS ANUALES (1 AÑO) 
 NORMAL MAÑANA FAMILIAR 
BÁSICA 432€ 346€ 389€ 
COMBINADA 540€ 432€ 486€ 
TOTAL 594€ 519€ 551€ 
Tabla de tarifas anuales 
 





TARIFAS PISTAS DE PÁDEL 
FRANJA HORARIA: A 
- Lun. a Vie. 9 a 14 h. 
- Sab y festivos 14 a 17 h. 
6 € / h. 
FRANJA HORARIA: B - Lun. a Vie. 14 a 18 h. 8 € / h. 
FRANJA HORARIA: C 
- Sab festivos 17 a 21 h. 
- Lun. a Vie. 22 a 23:00 h. 
10 € / h 
FRANJA HORARIA: D 
- Lun a Vie. 18 a 23 h. 
- Sab festivos 9 a 14 h. 
12 € / h. 
 
Estas tarifas serán para los socios del centro deportivo, para los demás 
tendrán un suplemento del 10 %. 
TARIFAS INDIVIDUALES 





SESIÓN DE FISIOTERAPIA 
(1h) 
28€ 
                                       Tabla de tarifas individuales 
Básica: Pase de día individual para acceso al gimnasio o a la piscina. 
Combinada: Pase de día individual para acceso al gimnasio y a la piscina. 
Total: pase de día individual con acceso ilimitado a las instalaciones. 
Spa: Pase de día individual para el acceso al spa por 2 horas. 






-Durante los meses de Enero y Septiembre que son los meses en los que más 
altas se reciben en los centros deportivos ofreceremos un descuento del 20 % 
en todas las cuotas durante los tres primeros meses. 
-Durante todo el año si un socio antiguo acude con un nuevo cliente ambos 
obtendrán un descuento del 10 % sobre todas las tarifas durante los tres 
primeros meses. 
-Si un socio tiene abonados abonos trimestrales, semestrales o anuales se le 
aplicará el descuento correspondiente mediante pases de pádel, servicios de 
spa o de fisioterapia acorde con el descuento que le corresponde. 
Estas ofertas no podrán ser de nuevo aceptadas en un periodo de 6 meses. 
Ej.: Si un cliente nuevo se apunta en Septiembre recibe un descuento del 20 % 
en los meses de Septiembre, Octubre y Noviembre, si se desapunta no podrá 
volver a poder beneficiarse de las promociones hasta transcurridos 6 meses de 
la fecha de baja del centro deportivo. 
Con estas promociones pretendemos crear estrategias comerciales y de 
fidelización siendo los mejores comerciales nuestros propios clientes y además  
hacer descuentos por captación de nuevos clientes, ya que como hemos dicho 













El objetivo de la publicidad en los centros deportivos es captar a los clientes no 
usuarios y captar a los clientes de otros centros. 
El OBJETIVO principal es captar un número creciente de clientes provenientes 
de otros centros, mostrando tus ventajas competitivas frente al resto de 
competidores. 
CREAR VALOR para el cliente es la mejor estrategia, en vez de bajar el precio, 
darle más por su dinero. 
Importancia de la diferenciación en el ámbito publicitario tanto como en los 
demás áreas del centro deportivo. 
Diferenciarse, viendo y potenciando cómo quieres que te perciban. Nuestros 
puntos fuertes serán la salud, motivación, trato cercano, formación, variedad de 
actividades, pádel y el spa. 
Darle al cliente un servicio más adaptado a él y a sus circunstancias. 
La competencia baja precios, pero también estará reduciendo gastos, lo que 
repercutirá en los servicios y la experiencia de nuestros usuarios. Nos 
posicionaremos como una instalación de superior calidad. 
La creación de valor debe ir alineada con nuestra estrategia de diferenciación y 
de comunicación. Vamos a perder algunas ventas, somos un centro deportivo 
diferente que buscamos que el cliente aprecie la diferencia. Necesitamos 
trabajar mucho, motivar mucho, formación constante y variedad de actividades 
para crear un valor mucho mayor que nuestra competencia. Nuestro objetivo 









MEJORAR LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE 
 Aumentar la calidad del servicio. La experiencia debe ser superior a la 
que pueda recibir de otro centro deportivo. 
 Personal motivador, altamente formado y cualificado que dispense un 
trato cercano al cliente que le hagan sentirse más a gusto que en otros 
centros. 
 Seguimiento y motivación continuada de los clientes para lograr 
objetivos. 
 Introducción del centro deportivo en las redes sociales para publicar 
ofertas, promociones, información de interés,… 
 Organización de actividades (charlas, seminarios, reuniones con 
profesionales del mundo de la nutrición, entrenamiento,…) 
 Actividades extras (Torneos de pádel, rutas, senderismo,…) 
 
 
ACCIONES PUBLICITARIAS EN COLABORACIÓN  
 Acuerdos con hoteles:  Situados en lugares cercanos al centro deportivo y 
que carecen de servicios como spa , piscina o gimnasio, llegamos a 
acuerdos con hoteles para ofrecer estos servicios complementarios, 
donde ellos ganan al ofrecer un servicio extra y nosotros ganamos al 
captar más clientes y por tanto más recursos. El acuerdo llegaría a 
ofrecer descuentos desde el 20 % hasta el 50 % dependiendo de la 
cantidad de clientes y la franja horaria  de uso de las instalaciones. 
 Acuerdos con empresas y organizaciones empresariales: Situados en 
lugares cercanos al centro deportivo o no, ofrecemos acuerdos para que 
los trabajadores de la empresa se beneficien de nuestros servicios a un 











ACCIONES PUBLICITARIAS CONCRETAS 
 
 ANUNCIOS EN PRENSA LOCAL: Colocación en la prensa local del distrito 
Fuencarral-El Pardo anuncio de las instalaciones del centro deportivo con 
fotos y las ventajas competitivas más importantes (actividades, 
instalaciones, spa, parking, atención al cliente, Centro médico y 
rehabilitador,…) 
 CONTRATACIÓN DE CARTEL PUBLICITARIO: Sobre todo al principio de la 
actividad para dar a conocer las nuevas instalaciones y sus ventajas. 
Deberá estar situado en un lugar estratégico cerca de la instalación como 
puede ser en una rotonda de acceso cercana a nuestro centro deportivo. 
 REDES SOCIALES: No podemos olvidarnos de introducir publicidad de 
nuestro centro deportivo a través de las redes sociales. Con la revolución 
tecnológica la publicidad ha expandido sus horizontes creativos hacia 
Internet a través de las redes sociales como: facebook, tuenti, Myspace o 
twitter que permite la conexión entre las personas. Permite la 
interactuación entre clientes y empresa y podemos sacar conclusiones 
para dar mejor servicio y calidad. Permite la publicación de información 
actualizada: lanzamientos, promociones,… 
 FOLLETOS: Siempre es una herramienta flexible, económica e 
informativa. Trataremos de hacer un diseño diferenciado y como siempre 
poniendo nuestras principales ventajas. 
 SPONSORIZACIÓN DE EVENTOS PROPIOS: torneos de pádel, campeonatos 
de natación y atletismo todos ellos de organización propia. 
 MERCHANDISING: Creación de merchandising representativo del centro 














Acciones Precio Cantidad Presupuesto 
Cartel Publicitario 10.000€ 1 10.000€ 
Publicidad en 
prensa local 
100€ 52 5.200€ 
Sponsor eventos 700€ 4 2.800€ 
Merchandising   4000€ 
Folletos   2.000€ 





















PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
 
El capital es uno de los activos más importantes de las empresas y en el caso de 
los centros deportivos también y cobra una especial importancia por la 
característica de este negocio en el que prima la atención al público y el trato 
cercano con el cliente. 
La política de la empresa en cuanto a RRHH se tiene que alinear con los 
objetivos del centro deportivo y conocer que estos objetivos de calidad, servicio 
al cliente y trato personalizado, serán alcanzados cuando la calidad, formación y 
predisposición del personal sea satisfactoria. 
 
El plan de RRHH aborda temas como selección de personal, definición de 
puestos de trabajo, políticas de retribución, relaciones laborales, seguridad o 
prevención de riesgos laborales. 
Conjuntamente con el área de recepción/administración se tratarán temas 
como altas, bajas, cotizaciones, nóminas y retribuciones. 
 
Se establecen los acuerdos que regirán las relaciones laborales con el trabajador 
y también se establecen procesos de mejora gracias a la comunicación 
establecida para el personal donde pueden aportar sus sugerencias y 
reclamaciones. 
 
Una de las funciones será la planificación y selección del personal, para ello 
tendremos que ver las necesidades de personal del centro deportivo para poder 
atender con un nivel de servicio adecuado y de calidad los servicios y 
actividades que se impartirán, así como las competencias necesarias para esos 
puestos que nos ayuden a la consecución de los objetivos. 
 
Otras de las funciones serán el desarrollo de los recursos humanos, 
posibilitando la formación, así como la evaluación de los puestos de trabajo y 





también mejorar la gestión y la comunicación entre el personal mediante los 
sistemas de información( bases de datos, sistemas informáticos) y reuniones. 
El establecimiento de las políticas de retribución será otra de las funciones y 
responsabilidades, se deberá conocer cuáles son las políticas de retribución del 
sector y de la competencia. Estas políticas de retribución se regirán por los 
principios de equidad, competitividad y flexibilidad. 
 
Otro de los cometidos en este Plan de RRHH es velar por la seguridad e higiene 
tanto del personal y especialmente de los usuarios del centro deportivo a través 
de la elaboración de un plan de prevención de riesgos laborales (PRL). 
 
PLANIFICACIÓN DE LOS RRHH 
 
Conocer las necesidades del centro deportivo en cuanto a personal necesario 
para el correcto funcionamiento. 
Elaborar un manual donde se describan los puestos de trabajo (formación, 
habilidades y funciones y responsabilidades), cargas de trabajo, realización de 
evaluaciones del personal (rendimiento, potencial, salario, clima laboral,…) para 
poder solucionar los posibles problemas que pudieran surgir. 
 
Deberemos conocer la legislación laboral nacional, conocer la formación que se 
imparte en las Universidades y centros de formación específicos para poder 
reclutar el personal adecuado y como hemos mencionado anteriormente, 
conocer las políticas de retribución media del sector de los centros deportivos. 
 
Con esta información desarrollaremos los puestos de trabajo, el número de 
personas que vamos a necesitar y la estructura organizativa del centro 
deportivo. 
Se elaboran los planes de selección del personal y los planes de formación a 
partir de la planificación de la plantilla y el análisis de los puestos. 
 
 







Se han de determinar los puestos de trabajo que se necesiten. 





























DESCRIPCIÓN DE PUESTOS 
 




Máximo responsable en la gestión del centro deportivo, definición de objetivos 




Habilidades directivas y de gestión de grupos humanos 
Dotes de mando y liderazgo, motivador, capacidad de trabajo en equipo 
y capacidad de planificación y control. 
 
 Formación 
Titulación universitaria preferiblemente Licenciado en ADE o Económicas. 
Estudios de Marketing y RRHH 
Informática de gestión 
Conocimientos de gestión deportiva 
 
 Funciones 
Supervisión de las áreas financieras, marketing y RRHH. 
Formulación de cambios y/o modificaciones para la mejora de la gestión. 
Realización de evaluaciones de los puestos de trabajo y del personal. 
Seguimiento del estado y necesidades de las diferentes áreas del centro 
deportivo. 
Evaluación del cumplimiento del plan de previsión de riesgos laborales. 
Reuniones periódicas con los encargados de área para resolución de 
problemas, incidencias y para la planificación de los servicios. 
Información y acuerdos con empresas, organizaciones y colegios. 





NIVEL 2: MANDOS INTERMEDIOS 
 
Jefe de Administración/Recepción 
 
Encargado del área financiera y del área de recepción y atención al cliente en la 
línea de las estrategias marcadas por la dirección y orientado a lograr los 
objetivos de calidad y servicio. 
 
 Cualidades 
Planificación, organización y control. 






Titulación universitaria preferiblemente Licenciado en ADE o Económicas. 
Conocimiento del programa de contabilidad instalado en el centro 
deportivo. 
Conocimientos informáticos (Bases de Datos, Informática de gestión, 
Office) 
Conocimientos de programas de nóminas. 
Conocimientos de legislación laboral. 
 
 Funciones 
Control, seguimiento, evaluación y coordinación del personal de 
Recepción/Administración a su cargo. 
Control de ingresos y gastos (gestión de facturas y albaranes). 
Control de altas, bajas y modificaciones. 
Control del correcto acceso por parte de los usuarios. 





Control y seguimiento de los equipos informáticos necesarios para el 
correcto funcionamiento de la instalación (tornos de control de acceso, 
equipos informáticos, impresoras, faxes, otros equipos) 
Realizar informes a la Dirección en el área financiera. 




Máximo responsable del Centro Médico y Rehabilitador 
Encargado de realizar el estudio y diagnóstico de las lesiones y de proponer el 
tratamiento de rehabilitación que se llevará a cabo por el equipo de fisioterapia 




Licenciado en Medicina: especialidad en Traumatología y rehabilitación. 
Conocimiento de las técnicas de diagnóstico. 
 Funciones 
Prescripción e interpretación de pruebas diagnósticas necesarias para 
llegar a un diagnóstico certero, fundamental para realizar una correcta 
pauta de rehabilitación. 
Manejo de las medicaciones adecuadas. 
Análisis y correcciones de cualquier complicación que pudiera surgir. 
Aplicación de técnicas de rehabilitación (Electroterapia, Crioterapia, 
termoterapia, Hidroterapia,…) 
Prescripción de pautas de rehabilitación para cada patología. 
Evaluación continua, modificaciones, control y seguimiento. 
Coordinación continúa con el equipo de fisioterapeutas para la puesta al 
día de los casos de rehabilitación. 
Reuniones mensuales con el Director General para coordinar y planificar 
temas de personal, horarios, cargas de trabajo. 
 





Coordinador de zona fitness 
 
Ejecución del plan de gestión del área de fitness en lo referente a actividades, 
planificación de horarios y de actividades, planificación y gestión de la plantilla, 
optimización de los recursos disponibles en función de la carga de trabajo, 
supervisión de todos los elementos referentes a la zona fitness (correcto uso de 
los aparatos, correcto trabajo de los monitores, seguimiento del plan de 
prevención de riesgos laborales) 
 
 Cualidades 
Planificación, organización y control. 
Habilidad de liderazgo y de comunicación, capacidad de trabajo en 




Licenciado en Actividades Físicas y del Deporte. 
Técnico en actividades de fitness 
Conocimientos de legislación laboral. 
 
 Funciones 
Programación, organización, control y seguimiento de todas las 
actividades 
Apoyo al Director General en todas las funciones que se requieren tanto 
de evaluación del personal, mejoras, nuevas actividades. 
Control del trabajo de las áreas subcontratadas (Mantenimiento y 
limpieza) 
Control de las normas de seguridad e higiene por parte de monitores y 
clientes. 
Gestión y motivación del personal a su cargo en un entorno de trabajo 
óptimo. 
Nexo de unión entre la dirección y los monitores. 





NIVEL 3: RECEPCIONISTAS/ADMINISTRADORES, MONITORES, 




Tareas de administración, atención al público y control de accesos 
 
 Cualidades 
Planificación, organización y control. 





Titulación FPII en Administración 
Conocimiento del programa de contabilidad instalado en el centro 
deportivo. 
Conocimientos informáticos (Bases de Datos, Informática de gestión, 
Office) 
Conocimientos de programas de nóminas. 
Conocimientos de legislación laboral. 
 
 Funciones 
Gestión de tareas administrativas 
Gestión de archivos y documentos (guardar, organizar, enviar) 
Gestión de altas, bajas y modificaciones de los usuarios. 
Control de accesos (horarios, accesos permitidos, personas con 
permiso,…) 
Gestión de reclamaciones. 
Gestión de albaranes y facturas. 
Manejo de equipos informáticos así como de otros servicios como la 
impresora, la megafonía, fax, plastificadoras y otros elementos. 





Expedición de tarjetas de socio. 
Gestión de alquileres y sus cobros. 
Dar información a los nuevos clientes y a los potenciales clientes. 
Atención telefónica. 
Realizar reportes al jefe de Administración /recepción. 
Actualización del perfil en las redes sociales. 
 
 
Monitor de fitness 
 
Enseñanza de todas las actividades que se desarrollan en la zona de fitness, 
tanto en la zona de fitness como en las salas de actividades dirigidas que se 
desarrollan en el centro deportivo en un entorno de seguridad y con una 
correcta ejecución de los procesos, facilitando el aprendizaje sobre el propio 
cuerpo y los distintos tipos de entrenamiento. 
 
 Cualidades 
Planificación del proceso de enseñanza y aprendizaje. 
Excelente atención al público. 
Habilidades comerciales. 
Organización. 
Capacidad de trabajo en equipo 
Buen motivador, dinámico y creativo. 
 
 Formación 
Licenciado en Actividades Físicas y del Deporte. 
T.A.F.A.D (Técnico de Actividades Físicas y del Deporte). 
Entrenador de Fitness personal. 
Conocimientos de nutrición. 
 Funciones 
Planificación de actividades dirigidas (música, coreografía, movimientos) 
Dirigir las actividades colectivas (aeróbic, spinning, Pilates,…) 





Adecuar las intensidades de cada persona de forma individual. 
Conocer a los clientes, su estado físico, lesiones y otros aspectos 
relevantes para el correcto desempeño del ejercicio físico. 
Control del buen uso del material disponible (máquinas, bicicletas, 
pesas,..) e informar al encargado en caso de deterioro. 
Realización de tablas de ejercicios individuales a nuestros clientes según 
su estado físico, lesiones o enfermedades. (Estandarización de un test 
sobre el estado de salud, lesiones,…) 
Motivación y fidelización de los clientes. 
Realizar sugerencias, innovaciones o modificaciones que se puedan 
realizar en el centro deportivo gracias a tener información de primera 
mano de las necesidades de nuestros clientes. 
Control de la seguridad y la higiene en las clases dirigidas y en las salas. 
Permanecer en la clase hasta que toda persona haya abandonado la sala. 
Coordinación con el encargado de la zona fitness para la elaboración de 
horarios, ocupación de las clases y todo lo relativo a la zona fitness. 
 
 
Monitor de piscina 
 
Enseñanza de las actividades acuáticas, en sus diferentes niveles y modalidades, 
adecuando el entrenamiento a las distintas personas y grupos de nivel, 




Planificación del proceso de enseñanza y aprendizaje 
Excelente atención al público. 
Organización. 
Capacidad de trabajo en equipo. 
Dinámico, creativo y buen motivador. 
 







Licenciado en Actividades Físicas y del Deporte. 
T.A.F.A.D (Técnico de Actividades Físicas y del Deporte). 
Titulación en técnico de monitor de natación. 
Conocimientos de nutrición. 
 
 Funciones 
Planificación de actividades dirigidas (aquaeróbic). 
Planificación de las clases de natación por grupos de nivel. 
Control del buen uso del material específico (tablas, aletas,…) 
Control de las normas de seguridad e higiene entre los bañistas. 
Realizar informes y evaluaciones de las ocupaciones de los grupos. 
Ser un motivador hacia el cliente para conseguir el nivel de interés y 
rendimiento óptimo. 
Establecimiento de programas específicos para bebés, infancia, 
embarazadas y tercera edad. 
Emplear métodos didácticos que aseguren el aprendizaje de las técnicas, 
así como de otras nociones, como el conocimiento del cuerpo, 
nutrición,… 
Control de asistencia de los usuarios 
Vigilancia de las calles asignadas, no debe de ausentarse nunca sin 
ponerlo en conocimiento de otro monitor de piscina. 
Elaborar informes al encargado de aguas. 














Monitor de spa 
 
 Cualidades 
Excelente atención al público. 
Organización. 





Título de técnico de Balneario/Spa 
 
 Funciones 
Técnicas hidra-termales e hidroterápicas 
Control del buen uso y correcto comportamiento del usuario de las 
instalaciones. 
Dar información a los usuarios de como se utilizan las diferentes 
instalaciones del spa y cuáles son las principales ventajas. 
Control de la seguridad e higiene en el spa. 




















Dirigir la rehabilitación de los clientes. 
Aplicar técnicas de fisioterapia a los clientes. 
Control y evaluación del progreso en coordinación con el médico rehabilitador. 
 
 Cualidades 
Atención al cliente. 
Capacidad de trabajo en equipo. 
Habilidades comerciales. 
Trato cercano al cliente. 
 
 Formación 
Diplomado en Fisioterapia 
Cursos posteriores de técnicas de fisioterapia. 
 
 Funciones 
Realizar el tratamiento y las técnicas que se prescriben. 
Hacer el seguimiento y la evaluación de la aplicación del tratamiento que 
se realice. 
Coordinación con el médico rehabilitador para controlar la evolución del 
paciente, solucionar problemas, modificar pautas,… 
Planificación y control de horarios de masaje deportivo y de las 
rehabilitaciones. 
















Planificación, organización y control. 
Capacidad de trabajo en equipo. 








Actividades encaminadas al buen funcionamiento de la consulta 
Técnicas de vendaje (inmovilización, de contención, kinesioterapia o 
vendaje neuromuscular) 
Educación para la salud deportiva (posturas, ejercicios,…) 
Soporte del médico en tareas diversas como las pruebas de esfuerzo. 
Estar disponible para posibles eventualidades (caídas, bajadas de 
tensión,…) 
Uso del desfibrilador. 
Realización de tareas administrativas como el registro de pacientes, 

















Realizar evaluaciones nutricionales en base a análisis e interpretación de 
los datos clínicos. 
Estimar los requerimientos nutricionales del paciente acorde a su estado 
clínico. 
Verificar que el soporte nutricional artificial sea administrado de acuerdo 
con la terapia nutricional prescrita y según la tolerancia de cada paciente. 
Asegurar que se cumplan las normas en los procedimientos de 
adquisición y almacenamiento de materias primas: elaboración, 
envasado, conservación y transporte. 
Informar al paciente y/o familiares sobre su plan de cuidado nutricional y 
estimular para que participen en el mismo. 
Coordinación con el equipo médico para intercambiar información 
relevante: actividad física, aceptación de los alimentos, interacción 
fármaco-nutriente. 
Documentar la historia clínica: pautas, metas nutricionales calculadas, 
progresos y controles a seguir. 
Orientar sobre las formas de preparación y elaboración de los alimentos 
que componen los planes de alimentación. 
















FUNCIONES A SUBCONTRATAR 
Vamos a subcontratar a una empresa especializada las tareas de mantenimiento 
y limpieza del centro deportivo de modo que no sea personal fijo de la empresa. 






Planificación, organización y control. 
Capacidad de trabajo en equipo. 




Realizar la limpieza de la instalación. 
Mantener el conjunto de instalaciones en perfecto estado de limpieza 
(vestuarios, salas de actividades, piscina, zona de fitness) 
Cumplir las normas de prevención de riesgos laborales 





Manejo y conocimiento de manuales de sistemas y equipos. 
Traslado, montaje y desmontaje de elementos de la instalación y carga y 
descarga de materiales y equipos. 
Adecuada utilización y almacenaje de productos químicos de tratamiento 
y depuración de aguas. 
Mantenimiento preventivo de equipos e instalaciones. 
Elaboración de estándares de operación de equipos y trabajos de 
mantenimiento. 







La selección de personal se llevará a cabo por la Dirección y con la colaboración 
de los encargados o coordinadores de área que en cada caso corresponda 
atendiendo a los criterios establecidos anteriormente de formación y 
cualidades. 
Como habíamos establecido en el Plan de gestión de la calidad, el proceso de 
selección tendrá diferentes etapas o fases. Las etapas que se deben pasar para 
un correcto proceso de selección para cubrir una necesidad que no va a poder 
cubrirse otros medios como promoción interna o reestructuración del personal 




                                           Etapas del proceso de selección 
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1. Análisis de necesidades 
Las razones por las que una empresa desea iniciar un proceso de 
selección son diversas: cubrir un puesto de nueva creación, sustituir a un 
trabajador que se jubila, iniciar una nueva actividad, reemplazar un 
puesto que ha quedado vacante, etc. 
 
La empresa debe analizar las características del puesto de trabajo y cuál 
debe ser el perfil personal y profesional de la persona que debe 
desempeñarlo. Para esto hemos realizado el APT (Análisis del Puesto de 
Trabajo). 
Teniendo en cuenta el APT del puesto, la empresa al proceder a la 
selección va a utilizar una documentación estandarizada para determinar 
el procedimiento de reclutamiento y las pruebas concretas para la 
selección de los candidatos. 
No se valorarán todos los aspectos para todos los puestos de trabajo, 
sino únicamente los relevantes para cada uno de ellos, estableciéndose 
así un perfil o patrón profesional que habrá que compararse con el de los 
distintos aspirantes al puesto. Este instrumento ayudará a determinar las 
pruebas psicológicas o de otro tipo que hayan de emplear en la selección. 
2. Reclutamiento 
No todas las necesidades de empleo son conocidas. Los medios por los 
que las empresas realizan sus ofertas de trabajo son diversos y no 
siempre son públicas. Se estima que los empleos ofrecidos a través de los 
cauces formales de libre acceso oscilan entre un 15 % y un 20 % del total 
de las ofertas de empleo. 
 
 













Nosotros vamos a elegir la forma de anunciar nuestros procesos de 
selección en centros de formación, Universidades y Trabajos y prácticas 
para estudiantes dentro de estos centros. 
 
3. Recepción de candidaturas 
El tiempo en la recepción de candidaturas varía dependiendo del tiempo 
que tengamos para cubrir el puesto, suele ir desde una semana hasta las 
tres semanas.  
En nuestro centro deportivo pediremos el envío del currículum vitae y la 
carta de presentación. 
 







En este momento del proceso de selección se examinan los perfiles de los 
candidatos y se contrasta con la información elaborada acerca del perfil 
del puesto de trabajo en la fase de análisis de necesidades. A las 
personas preseleccionadas se les comunicará por teléfono, e-mail el 
lugar, la fecha y la hora en la que se han de presentar para la realización 
de las pruebas. 
 
5. Pruebas de selección 
Al concretar el perfil profesional y personal del puesto de trabajo que se 
desea cubrir determinamos las áreas de exploración y las pruebas 
específicas que deberían utilizarse en esta etapa. 




                                                       Tipos de pruebas de selección 
 





6. Entrevista de selección 
Dependiendo del proceso de selección que se vaya a realizar podremos 
realizar: una entrevista de preselección y una segunda entrevista de 
selección, sólo una entrevista al finalizar las pruebas, o varias entrevistas 
sucesivas con distintas personas con responsabilidad en el centro 
deportivo. 
Pretendemos conocer al candidato y establecer su adecuación al puesto 
de trabajo, contrastándolo con la información obtenida por otros medios 
como el currículum vitae, pruebas psicotécnicas o pruebas específicas. 
 
7. Valoración y decisión 
Con toda la información obtenida de los candidatos a lo largo del proceso 
de selección se obtiene un perfil personal y profesional que se compara 
con los predeterminados para el puesto, lo que constituye la valoración 
“objetiva” de los candidatos. Luego hay otra valoración con aspectos más 
subjetivos, opiniones, impresiones,… 
Cuando seleccionamos a alguien valoramos si esa persona va a encajar 
bien en la empresa. Todo ello nos llevará a emitir un juicio sobre la 




Se comunica la decisión a la persona seleccionada que si acepta, es 
contratada para el puesto de trabajo. 
También comunicaremos al resto de candidatos finales la decisión, 
agradeciéndoles su participación y guardando sus currículums para 
posteriores procesos de selección que se ajusten al perfil. 
 
9. Incorporación 
Cuando incorporemos personas por primera vez a su puesto de trabajo 
deberá ser informada de la actividad de la empresa, de sus compañeros 
de trabajo y de sus funciones y objetivos. También daremos un curso de 





formación inicial de técnicas y habilidades comerciales y de diferentes 
situaciones que puedan ocurrir a modo de entrenamiento. 
 
10.  Seguimiento 
Se realizará un seguimiento del nuevo trabajador para ayudarle en caso 
de necesidad, y permitirle ir conociendo poco a poco las tareas que 
conlleva su responsabilidad, así como la manera particular de 
funcionamiento de la organización. En todos los contratos se recoge un 
período de prueba, durante este tiempo se puede realizar un 
seguimiento y evaluación del trabajo realizado y del grado de inserción 
en la empresa. 
 
FORMAS DE CONTRATACIÓN 
Dependiendo del puesto dentro del organigrama se procederá a un régimen de 
contratación u otro. 
Monitores: Contrato temporal de 6 meses renovables por 6 meses más, al 
término de esta etapa se pasaría a régimen fijo si se contrata. 
Recepcionistas/administración: Contrato temporal de 6 meses renovables por 6 
meses más, al término de esta etapa se pasaría a régimen fijo si se contrata. 
Encargados de fitness y aguas: 6 meses de prueba + incorporación en régimen 
fijo si valía del candidato. 
Jefe de administración/recepción: 6 meses de prueba + incorporación en 
régimen fijo si valía del candidato. 
Fisioterapeutas, Enfermeros y nutricionista: 6 meses de prueba + incorporación 
en régimen fijo si valía del candidato. 
Médico rehabilitador: 6 meses de prueba + incorporación en régimen fijo si 
valía del candidato. 






Debido a las nuevas tendencias e innovaciones en cuanto a actividades fitness, 
entrenamiento y nuevos ejercicios es necesario estar al día para no perder 
ventajas competitivas. 
También es importante dar una formación complementaria para conseguir que 
nuestros monitores sean lo más polivalentes posible y así reducir riesgos 
derivados de problemas de bajas, enfermedades o reestructuraciones. 
Además  como dijimos anteriormente a todos los empleados se les dará una 
formación inicial en la línea de la estrategia del centro deportivo y de 
habilidades y técnicas comerciales para el trato al público ya que esos son uno 
de los elementos más eficaces para la fidelización de nuestros clientes. 
Para todos los empleados sin distinción se realizará curso inicial de formación de 
actividades a realizar para cada puesto.                                                                               
Técnicas de habilidades comerciales y de atención al cliente. 
Para los monitores de actividades ya sea en la zona fitness o en la zona acuática 
se les dará formación continua en las actividades que se desarrollan en el centro 
deportivo.                                                                                                                    
Formación en las tendencias e innovaciones.                                                               
Líneas generales de actuación para el correcto desarrollo de la actividad. Líneas 
generales de actuación para el correcto funcionamiento de la zona de 
musculación y la zona cardiovascular ( si hay máquinas ocupadas se pueden 
turnar, reducir tiempos d espera, ejercicios alternativos, normas de higiene, 
correcta ejecución de ejercicios, estar siempre pendiente de los clientes, 









PLANES DE CARRERA 
Plan de carrera Requisitos 
 
Monitor  →  Encargado de área   
Titulación requerida para el puesto 
superior 
Acreditar los conocimientos, 
habilidades, formación y experiencia 
para el puesto superior. 
 
Recepción/Administración  → Jefe de 
Administración/Recepción 
Titulación requerida para el puesto 
superior. 
Acreditar los conocimientos, 
habilidades, formación y experiencia 
para el puesto superior. 
Jefe de Administración →  Director 
General 
Titulación requerida para el puesto 
superior. 
Formación en RRHH y Marketing. 

















PLAN DE PREVENCIÓN DE RIESGOS LABRORALES (PRL) 
En un lugar como un centro deportivo hay diferentes riesgos para los clientes y 
los trabajadores. Vamos a intentar clasificar los riesgos y poner las acciones 
correctas para disminuir lo máximo posible que se produzcan. 
1. HIGIENE Y MEDIO AMBIENTE EN EL PUESTO DE TRABAJO 
1.1 Riesgos relacionados con agentes biológicos, aire, agua o alimentos y de 
origen personal. 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Transmitidas por el aire 
Transmitidas por el agua o alimentos 
Acumular o retirar en lugares 
incorrectos el material 
Ducharse antes de entrar y después 
de salir de la piscina 
Utilizar gafas en piscinas para evitar 
conjuntivitis e irritaciones 
Recomendable el uso de tapones 
No entrar al agua con heridas 
abiertas o infectadas , así como con 
quemaduras con ampolla 
Secarse bien 
Uso de sandalias en todas las zonas 
de la piscina incluido vestuarios. 
Retirar aquellos materiales y/o 















1.2 Riesgo relacionado con agentes biológicos en instalaciones 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Pavimentos de materiales plásticos 
(salas multifuncionales,…) 
Pavimentos pétreos (zonas comunes 
y espacios de circulación) 
Pavimentos cerámicos (piscinas, 
vestuarios,…) 
Limpiar suciedad superficial con 
mopa. 
Fregar el pavimento con agua y jabón 
de pH neutro 
Decapar con una máquina rotativa 
de disco no abrasivo los diferentes 
pavimentos 
Reponer con polímeros capa 
protectora en materiales plásticos. 
Inspeccionar el pavimento cada 
cierto tiempo para detectar 
anomalías. 
 
1.3 Riesgo relacionado con agentes físicos 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Temperatura y humedad Mantener los equipos necesarios 
(aire acondicionado, calefacción,…) 
para mantener una temperatura y 
humedad confortables según la 
norma NTP-243: Ambientes 
cerrados: calidad del aire teniendo 
en cuenta las estaciones del año y 




1.4 Riesgos relacionados con agentes químicos en piscinas 






Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Problemas en la piel 
Problemas en la garganta (irritación, 
sequedad) 
Cuando tenga síntomas( tos, 
sequedad, urticaria, 
enrojecimientos,…) avisar al 
responsable 
Informar al servicio médico para el 
tratamiento. 
Uso de gafas de piscina, gorros de 
piscina e incluso de trajes de 
neopreno. 
 
1.5 Riesgos relacionados con agentes químicos en operaciones de limpieza 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Operaciones de limpieza: Productos 
de limpieza 
Seguir ficha de seguridad 
Evitar el contacto con la piel 
Utilizar los productos en sus envases 
originales. No transvasar 
Mantener las etiquetas en buen 
estado de conservación 
No utilizar los envases para otro fin 
distinto al original. 
Almacenamiento en lugares 
adecuados. 
Utilizar equipos de protección 
individual (guantes, pantallas,…) 
Realizar la limpieza de las locales 
bien ventilados 
No mezclar productos que puedan 
resultar nocivos (ej.: lejía y 
amoniaco) 








2.1 Riesgo ergonómico relacionado con el equipamiento de trabajo 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Ropa y calzado 
Elementos de seguridad y 
protectores 
Usar ropa y calzado adecuados a 
cada tipo de ejercicio que actúen 
preventivamente contra golpes de 
calo, enfriamientos, rozaduras… 
Uso de colchonetas o alfombras de 
goma para reducir el impacto, 
rozamiento o apoyo rígido. 
 
 
2.2 Riesgo relacionado con la actividad física 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Lesiones del aparato locomotor 




Ejercicios de flexibilidad 
Ejercicios progresivos de fuerza para 
preparar al cuerpo al esfuerzo 














2.3 Riesgo ergonómico relacionado con la manipulación manual de cargas 
 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Alzado y transporte de cargas 
Movimientos de cargas con los 
brazos en alto 
Trabajos en espacios estrechos 
Realización de movimientos 
repetitivos 
Apoyar los pies firmemente y 
separarlos a una distancia de 50 cm. 
el uno del otro. 
Doblar la cadera y las rodillas para 
coger la carga, levantar las piernas 
con la espalda recta para elevar la 
carga. 
Ayudas para transportar cargas 
Disminuir el peso de las cargas 
Posibilitar los cambios de posturas y 
descansos durante el trabajo en una 
postura forzada. 
Colocar los útiles y demás medios de 





3.1 Riesgo de caídas en el mismo plano 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Suelos resbaladizos 
La existencia de obstáculos en los 
lugares de paso o accesos 
Los suelos irregulares 
Se deberá caminar despacio y sin 
correr 
Se deberá mantener la visión al 
transportar la carga 
En las zonas resbaladizas utilizar 
calzado con suela antideslizante 






3.2 Riesgos de caída en altura 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Escaleras 
Altillos o zonas de trabajo elevadas 
Almacenamientos elevados 
Mantener las escaleras limpias y 
secas 
Para acceder a zonas altas utilizar el 
utensilio adecuado(escalera de 
mano) 
En las escaleras apoyarse en el 
pasamanos. 
No trabajar en las proximidades de 
desniveles. 
 
3.3 Riesgos de contacto eléctrico 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
Cables, conductores y cajas de 
distribución 
Dispositivos de conexión 
Sistemas de alumbrado eléctrico 
Conductores dañados  
Cajas de instrumentos dañada 
Alejar los cables y conexiones de las 
zonas de trabajo y paso 
No utilizar aparatos en mal estado 
Utilizar cables de alimentación en 
buen estado 
No conectar directamente cables en 
clavijas 
Evitar el uso de ladrones 
No limpiar aparatos eléctricos sin 
desconectar la alimentación del 
equipo 
No verter líquidos cerca de tomas de 











3.4 Riesgo de incendio 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 




Presencia de focos de 
ignición(chispas eléctricas) 
Instalación de gas 
 
Disponer solo de la cantidad 
necesaria de material inflamable o 
combustible y almacenarlo aislado 
y alejado de las zonas de trabajo. 
Retirar cajas, envase, papeles que 
no sean necesarios. 
Comprobar la hermeticidad de los 
conductores de gas 
Evitar que la instalación eléctrica 
sea origen de focos de calor. 
Desconectar aparatos eléctricos de 





3.5 Riesgos relacionados con almacenamiento 
Posibles situaciones o elementos 
causantes de riesgo 
Actuaciones correctas 
La mala ubicación y organización de 
estanterías, almacenes y puestos 
de trabajo, además de producir 
pérdidas de tiempo importantes, 
puede originar desplomes o golpes  
No dejar que los objetos 
sobresalgan 
No subir a las repisas 
Retirar de la zona de trabajo 
aquello que no se esté utilizando 
Colocar cada cosa en su lugar y 
disponer de un lugar para cada 
cosa 
 









Tabla de retribución RRHH 
 
Calculado para 1600 personas. Ajustamos el personal a la demanda. 
En nuestro centro deportivo trabajarán 26 personas: 1 en el área de Dirección, 3 
en el área de Administración/Recepción, 6 en el Centro Médico y Rehabilitador 
y 16 en la zona fitness y en la zona de aguas. 
De estas 26 personas, 17 tienen un turno a jornada completa de 8h y 9 tienen 
un turno a jornada parcial de 4h. 
 






El plan financiero es una de las partes más importantes del proyecto y nos va a 
permitir plasmar todo lo desarrollado anteriormente en cifras. 
Los objetivos del plan financiero son conocer los detalles y documentos 
financieros del proyecto del centro deportivo una vez conocidas y estudiadas las 
necesidades de la empresa. 
Nos permitirá un análisis de las cifras de negocio, el beneficio, la rentabilidad 
obtenida y la viabilidad del proyecto. 
El desarrollo del plan financiero se realizará siguiendo los siguientes pasos: 
 
 Plan de inversiones inicial 
 Plan de financiación inicial 
 Balance  de situación inicial primer año. 
 Cuenta de PP y GG y liquidación de IVA 
 Flujo de Tesorería 
 Balance de situación final primer año. 





Vamos a presentar tres escenarios posibles: 
 Escenario Normal 
 Escenario Pesimista 












PLAN FINANCIERO ESCENARIO NORMAL 
 
PLAN DE INVERSIONES INICIAL 
En la inversión inicial se tienen en cuenta todas las inversiones y gastos iniciales 
que necesitamos para poner en marcha el centro deportivo. 
Detallaremos también el IVA soportado según el tipo que corresponda de las 
inversiones realizadas. 
Este IVA soportado de las inversiones se liquidará con las Administraciones 
públicas cuando realicemos las liquidaciones trimestrales de IVA repercutido e 
IVA soportado. 
También calcularemos las cuotas de amortización que utilizaremos para reflejar 
fielmente otras cuentas y estados financieros. 
 
 
  Plan de inversión inicial, cálculo del IVA soportado y de las amortizaciones 






PLAN DE FINANCIACIÓN INICIAL 
En el plan de financiación inicial se determinará de donde saldrá el dinero para 
pagar las inversiones iniciales necesarias realizadas en el apartado anterior., es 
decir el PASIVO TOTAL del proyecto. Dentro del PASIVO TOTAL, distinguiremos 
entre los recursos propios (RRPP) y los recursos ajenos (Deuda a LP, Deuda a CP, 
acreedores,…). 
Los RRPP es el Capital Social de la empresa, que es el dinero que aportan los 
socios del centro deportivo. 
El exigible a CP y el exigible a LP es la financiación externa necesaria si con los 
RRPP no se puede financiar toda la inversión inicial necesaria. 
El capital Social aportado es de 1.984.410 €, distribuido en 50% empresa 
inmobiliaria dueña d los terrenos y 50% repartido entre cuatro socios, es decir 
cada uno de los cuatro socios dispone de un 12,5% de la participación societaria. 
Los recursos ajenos serán un préstamo bancario de 1.000.000€ a 10 años con un 
interés del 9%. 
 
 
                                               Plan de financiación inicial 

























BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
 
El balance de situación inicial es el informe financiero que refleja la situación 
patrimonial de una empresa en un momento determinado, en este caso en el 
momento inicial, justo antes del comienzo de la actividad en el centro 
deportivo. 
Las dos principales partidas de este documento son el ACTIVO y el PASIVO. 
 
El ACTIVO según define el Marco General del Plan General Contable español, 
son los bienes, derechos y otros recursos controlados económicamente por la 
empresa, resultantes de sucesos pasados de los que se espera obtener 
beneficios o rendimientos económicos en el futuro. 
Dentro del ACTIVO diferenciamos entre ACTIVO FIJO o NO CORRIENTE y ACTIVO 
CIRCULANTE o CORRIENTE. 
 
 ACTIVO FIJO o NO CORRIENTE: Bienes y derechos adquiridos que 
permanecerán en la empresa más de un año. 
 ACTIVO CIRCULANTE o CORRIENTE: Bienes y derechos adquiridos que 
permanecerán en la empresa menos de un año. 
 
El PASIVO es el conjunto de recursos financieros de la empresa, de donde viene 
el dinero para conseguir el ACTIVO. 
El PASIVO se clasifica por su exigibilidad, diferenciando entre aquellos recursos 
financieros que son propiedad de los titulares del Capital Social y por tanto no 
son exigibles (salvo reembolso de participaciones o distribución de las reservas) 
y los recursos financieros que son propiedad de terceras personas que son 
exigibles. Dentro del PASIVO EXIGIBLE distinguimos entre: 
 
 PASIVO EXIGIBLE A  LARGO PLAZO: Exigibilidad > 1 año 
 PASIVO EXIGIBLE A  CORTO PLAZO: Exigibilidad < 1 año 
 






















NECESIDADES ECONÓMICAS DE RRHH 
Cálculo de los costes totales del centro deportivo por los RRHH. 
A partir del salario bruto calculamos el IRPF anual y las cotizaciones de la 
Seguridad Social tanto del trabajador como de la empresa. Obtenemos los 
resultados a partir de estos datos de SS e IRPF: 
 
Cotizaciones Seguridad 
Social:  Retenciones IRPF: 
Empresa: 30,00% empresario 10,00% 
Trabajador: 6,35% trabajadores 5,00% 
            Tabla de cotizaciones de SS y retenciones IRPF 
 
 
                                  Tabla de política retributiva de RRHH escenario NORMAL 
Tabla de política retributiva calculada para 1600 clientes en escenario Normal. 
 





CUENTA DE PP Y GG Y LIQUIDACIÓN DE IVA 
Analizamos las cuentas de Pérdidas y Ganancias y posteriormente haremos el 
cálculo del IVA  todos los meses. 
La cuenta de PP y GG es un documento obligatorio para las empresas junto con 
la memoria y el balance de situación. 
Es el documento que recoge el resultado contable del ejercicio, separando los 
ingresos y los gastos imputables. 
Los ingresos por ventas son netos, es decir van sin IVA. 
Para calcular el IVA repercutido: multiplicamos las ventas sin IVA por el tipo 
impositivo que nos corresponde del 21%.  
Para calcular el IVA soportado hacemos la suma de los siguientes gastos:  
 Suministros: luz, agua, gas, teléfono  
 Servicios de profesionales independientes 
 Material de oficina 
 Publicidad y propaganda 
 Trabajos realizados por otras empresas 
 Mantenimiento y reparaciones. 
 
A la suma de estos gastos lo multiplicamos por el tipo impositivo que 
corresponda que es el 21%. 
La diferencia entre IVA repercutido (lo cobramos y debemos ingresarlo a las 
Administraciones) e IVA soportado (nos lo cobran y nos lo deben devolver las 
Administraciones) es el IVA a ingresar/(a compensar), e iremos realizando los 
cálculos con el IVA inicial a compensar que nos debían las Administraciones 












Cuenta de PP y GG y liquidación de IVA 
 






Observamos que al comienzo de la actividad del centro deportivo, las 
Administraciones Públicas nos deben el IVA INVERSIÓN INICIAL A COMPENSAR 
que asciende a la cantidad de 313.410 € y que a medida que calculamos las 
liquidaciones trimestrales de IVA esa cantidad se va reduciendo trimestre a 
trimestre hasta el final del año 1, en el que la cifra que nos debe la 
Administración Pública asciende a 150.366 €. Todo esto se verá reflejado en el 
































La tesorería es el documento de la empresa donde se van a apuntar todos los 
flujos monetarios que ocurren en el centro deportivo. 
En la tesorería se van a reflejar todos los pagos y los cobros que se realizan en el 
centro deportivo y mostrará la cantidad de dinero disponible que nos servirá 
para poder tomar decisiones que correspondan en función de la situación. 
Para poder conocer el estado de la tesorería debemos conocer: 
 
 Cuánto dinero tenemos en la caja y en los bancos (saldo) 
 Cuánto dinero nos van a pagar nuestros clientes y cuando. 
 Cuánto dinero tenemos que pagar a nuestros proveedores y cuando. 
 
 
PARTICULARIDADES DE LOS PAGOS Y COBROS 
 Los cobros de las ventas se efectúan al principio del mes 
correspondiente. 
 El IVA repercutido de esas ventas se cobra por tanto también al principio 
del mes correspondiente y ambos en un único pago conjunto. 
 Los salarios líquidos de los empleados se pagan al final del mes 
correspondiente. 
 Las cargas sociales de los empleados se pagan un mes después del mes 
correspondiente. 
 Los suministros de agua, luz, gas y teléfono se pagan cada dos meses.  
 La prima del seguro del año se paga el primer mes del año 
correspondiente. 


























En el escenario NORMAL: 
Observamos en rojo las cifras que se deben de ese año y que se verán reflejados 
en el Balance de situación final del primer año debido a los períodos de pago 
existentes: 
 
 Se deben 9.807 € debido a que las cargas sociales de los empleados se 
pagan un mes después del mes correspondiente. Por tanto las cargas 
sociales del mes de Diciembre se pagan en Enero. 
 Se deben 6.072 € debido a que la liquidación trimestral del IRPF se realiza 
un mes después de finalizar el trimestre correspondiente: Por tanto el 
pago de la liquidación trimestral del último trimestre correspondiente a 
los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre se realiza en Enero. 
 Nos deben 150.366 € de la liquidación del IVA por la compensación del 
























BALANCE DE SITUACIÓN FINAL  
A continuación pondremos el balance de situación del centro deportivo al final 




       Balance de situación final 1º año escenario NORMAL 
 
 






CUENTA DE PP Y GG DE 3 AÑOS 
Vamos a realizar la cuenta de PP y GG para los tres primeros años en el 
escenario NORMAL. 
Para realizar esta previsión tomamos como datos lo siguiente para cada uno de 
los años: 
 Aumento del 2,5 % de los ingresos. 
 Aumento del 2,5 % de los gastos. 
 
































Cuenta de PP y GG tres años escenario NORMAL 






BALANCES DE SITUACIÓN TRES AÑOS 
Con las estimaciones para los tres primeros años hechas anteriormente vamos a 
ver cómo quedan los Balances de Situación del centro deportivo en el final de 
los tres primeros años. 
 
 
Balance de situación 3 años escenario NORMAL 
 


























PLAN FINANCIERO ESCENARIO PESIMISTA 
 
A continuación vamos a desarrollar el escenario pesimista haciendo los mismos 
pasos que en el escenario NORMAL. 
En el escenario pesimista vamos a tomar como previsiones de venta una 
disminución del 10% sobre el escenario NORMAL y por tanto al realizar las 
necesidades de RRHH sobre las estimaciones de clientes captados también 
reduciremos los gastos de personal en un 10% sobre el escenario NORMAL. 
 
 
PLAN DE INVERSIONES INICIAL 
 
 
Plan de inversión inicial, cálculo del IVA soportado y de las amortizaciones 
 
 





PLAN DE FINANCIACIÓN INICIAL 
 
 
                                               Plan de financiación inicial 
 
 
                                               Cuadro de amortización del crédito 
 





BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
 
El Balance de Situación inicial es el mismo en todos los escenarios. 
 
 












NECESIDADES ECONÓMICAS DE RRHH 
Hemos disminuido un 10% el coste de los RRHH para adaptarlo a la demanda, se 
puede realizar de dos maneras, disminuyendo un 10% el salario en un escenario 
NORMAL, o disminuyendo la cantidad de personal, hemos optado por la 
primera porque nos resulta socialmente más beneficiosa. 
Cotizaciones Seguridad 
Social:  Retenciones IRPF: 
Empresa: 30,00% empresario 10,00% 
Trabajador: 6,35% trabajadores 5,00% 





                                                Tabla de política retributiva de RRHH escenario PESIMISTA 
 
 






CUENTA DE PP Y GG Y LIQUIDACIÓN DE IVA 
 
Estimamos la Cuenta de PP y GG en un escenario PESIMISTA donde se estima 
una reducción del 10 % de los ingresos con respecto al escenario NORMAL y una 
reducción del 10% de los gastos de personal para realizar un ajuste del personal 
a la demanda. 
Los ingresos por ventas son netos, es decir van sin IVA. 
Para calcular el IVA repercutido: multiplicamos las ventas sin IVA por el tipo 
impositivo que nos corresponde del 21%.  
Para calcular el IVA soportado hacemos la suma de los siguientes gastos:  
 Suministros: luz, agua, gas, teléfono  
 Servicios de profesionales independientes 
 Material de oficina 
 Publicidad y propaganda 
 Trabajos realizados por otras empresas 
 Mantenimiento y reparaciones. 
 
A la suma de estos gastos lo multiplicamos por el tipo impositivo que 
corresponda que es el 21%. 
La diferencia entre IVA repercutido (lo cobramos y debemos ingresarlo a las 
Administraciones) e IVA soportado (nos lo cobran y nos lo deben devolver las 
Administraciones) es el IVA a ingresar/(a compensar), e iremos realizando los 
cálculos con el IVA inicial a compensar que nos debían las Administraciones 
















Cuenta de PP y GG y Liquidación de IVA escenario PESIMISTA 
 






Observamos que al comienzo de la actividad del centro deportivo, las 
Administraciones Públicas nos deben el IVA INVERSIÓN INICIAL A COMPENSAR 
que asciende a la cantidad de 313.410 € y que a medida que calculamos las 
liquidaciones trimestrales de IVA esa cantidad se va reduciendo trimestre a 
trimestre hasta el final del año 1, en el que la cifra que nos debe la 
Administración Pública asciende a 169.655 €. Todo esto se verá reflejado en el 





PARTICULARIDADES DE LOS PAGOS Y COBROS 
 Los cobros de las ventas se efectúan al principio del mes 
correspondiente. 
 El IVA repercutido de esas ventas se cobra por tanto también al principio 
del mes correspondiente y ambos en un único pago conjunto. 
 Los salarios líquidos de los empleados se pagan al final del mes 
correspondiente. 
 Las cargas sociales de los empleados se pagan un mes después del mes 
correspondiente. 
 Los suministros de agua, luz, gas y teléfono se pagan cada dos meses.  
 La prima del seguro del año se paga el primer mes del año 
correspondiente. 




























En el escenario PESIMISTA: 
Observamos en rojo las cifras que se deben de ese año y que se verán reflejados 
en el Balance de situación final del primer año debido a los períodos de pago 
existentes: 
 
 Se deben 8.826 € debido a que las cargas sociales de los empleados se 
pagan un mes después del mes correspondiente. Por tanto las cargas 
sociales del mes de Diciembre se pagan en Enero. 
 Se deben 5.465 € debido a que la liquidación trimestral del IRPF se realiza 
un mes después de finalizar el trimestre correspondiente: Por tanto el 
pago de la liquidación trimestral del último trimestre correspondiente a 
los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre se realiza en Enero. 
 Nos deben 169.655 € de la liquidación del IVA por la compensación del 
























BALANCE DE SITUACIÓN FINAL  
 















CUENTA DE PP Y GG DE 3 AÑOS 
Vamos a realizar la cuenta de PP y GG para los tres primeros años en el 
escenario PESIMISTA. 
Para realizar esta previsión tomamos como datos lo siguiente para cada uno de 
los años: 
 Aumento del 2,5 % de los ingresos. 
 Aumento del 2,5 % de los gastos. 
 
Así la previsión de la cuenta de PP y GG de los tres primeros años queda de la 
manera siguiente: 
 






                                                             Cuenta de PP y GG tres años escenario PESIMISTA 
 
 






BALANCES DE SITUACIÓN FINAL TRES AÑOS 
Con las estimaciones para los tres primeros años hechas anteriormente vamos a 
ver cómo quedan los Balances de Situación del centro deportivo en el final de 





                                                                 Balance de situación 3 años escenario PESIMISTA 



























PLAN FINANCIERO ESCENARIO OPTIMISTA 
 
A continuación vamos a desarrollar el escenario optimista haciendo los mismos 
pasos que en el escenario NORMAL. 
En el escenario optimista vamos a tomar como previsiones de venta un 
aumento del 10% sobre el escenario NORMAL y por tanto al realizar las 
necesidades de RRHH sobre las estimaciones de clientes captados también 
aumentaremos los gastos de personal en un 10% sobre el escenario NORMAL. 
 
 
PLAN DE INVERSIONES INICIAL 
 
 
Plan de inversión inicial, cálculo del IVA soportado y de las amortizaciones 
 






PLAN DE FINANCIACIÓN INICIAL 
 
 
                                               Plan de financiación inicial 
 
 
                                               Cuadro de amortización del crédito 





BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
 
El Balance de Situación inicial es el mismo en todos los escenarios. 
 
 












NECESIDADES ECONÓMICAS DE RRHH 
Hemos aumentado un 10% el coste de los RRHH para adaptarlo a la demanda. 
En los cálculos procederemos para implementar ese aumento de gastos en 
aumentar un 10% los sueldos, simplemente es una forma de plasmar ese 
aumento del gasto que también podrá llevarse a cabo por un aumento de la 
cantidad de personal. 
Cotizaciones Seguridad 
Social:  Retenciones IRPF: 
Empresa: 30,00% empresario 10,00% 
Trabajador: 6,35% trabajadores 5,00% 





                                                Tabla de política retributiva de RRHH escenario OPTIMISTA 
 






CUENTA DE PP Y GG Y LIQUIDACIÓN DE IVA 
 
Estimamos la Cuenta de PP y GG en un escenario OPTIMISTA donde se estima 
una aumento del 10 % de los ingresos con respecto al escenario NORMAL y un 
aumento del 10% de los gastos de personal para realizar un ajuste del personal 
a la demanda. 
Los ingresos por ventas son netos, es decir van sin IVA. 
Para calcular el IVA repercutido: multiplicamos las ventas sin IVA por el tipo 
impositivo que nos corresponde del 21%.  
Para calcular el IVA soportado hacemos la suma de los siguientes gastos:  
 Suministros: luz, agua, gas, teléfono  
 Servicios de profesionales independientes 
 Material de oficina 
 Publicidad y propaganda 
 Trabajos realizados por otras empresas 
 Mantenimiento y reparaciones. 
 
A la suma de estos gastos lo multiplicamos por el tipo impositivo que 
corresponda que es el 21%. 
La diferencia entre IVA repercutido (lo cobramos y debemos ingresarlo a las 
Administraciones) e IVA soportado (nos lo cobran y nos lo deben devolver las 
Administraciones) es el IVA a ingresar/(a compensar), e iremos realizando los 
cálculos con el IVA inicial a compensar que nos debían las Administraciones 
















Cuenta de PP y GG y Liquidación de IVA escenario OPTIMISTA 






Observamos que al comienzo de la actividad del centro deportivo, las 
Administraciones Públicas nos deben el IVA INVERSIÓN INICIAL A COMPENSAR 
que asciende a la cantidad de 313.410 € y que a medida que calculamos las 
liquidaciones trimestrales de IVA esa cantidad se va reduciendo trimestre a 
trimestre hasta el final del año 1, en el que la cifra que nos debe la 
Administración Pública asciende a 131.078 €. Todo esto se verá reflejado en el 





PARTICULARIDADES DE LOS PAGOS Y COBROS 
 Los cobros de las ventas se efectúan al principio del mes 
correspondiente. 
 El IVA repercutido de esas ventas se cobra por tanto también al principio 
del mes correspondiente y ambos en un único pago conjunto. 
 Los salarios líquidos de los empleados se pagan al final del mes 
correspondiente. 
 Las cargas sociales de los empleados se pagan un mes después del mes 
correspondiente. 
 Los suministros de agua, luz, gas y teléfono se pagan cada dos meses.  
 La prima del seguro del año se paga el primer mes del año 
correspondiente. 






















Tesorería escenario OPTIMISTA 
 











En el escenario OPTIMISTA: 
Observamos en rojo las cifras que se deben de ese año y que se verán reflejados 
en el Balance de situación final del primer año debido a los períodos de pago 
existentes: 
 
 Se deben 10.788 € debido a que las cargas sociales de los empleados se 
pagan un mes después del mes correspondiente. Por tanto las cargas 
sociales del mes de Diciembre se pagan en Enero. 
 Se deben 6.679 € debido a que la liquidación trimestral del IRPF se realiza 
un mes después de finalizar el trimestre correspondiente: Por tanto el 
pago de la liquidación trimestral del último trimestre correspondiente a 
los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre se realiza en Enero. 
 Nos deben 131.078 € de la liquidación del IVA por la compensación del 


























BALANCE DE SITUACIÓN FINAL  
 




        Balance de situación final 1º año escenario OPTIMISTA 













CUENTA DE PP Y GG DE 3 AÑOS 
Vamos a realizar la cuenta de PP y GG para los tres primeros años en el 
escenario OPTIMISTA. 
Para realizar esta previsión tomamos como datos lo siguiente para cada uno de 
los años: 
 Aumento del 2,5 % de los ingresos. 
 Aumento del 2,5 % de los gastos. 
 
Así la previsión de la cuenta de PP y GG de los tres primeros años queda de la 
manera siguiente: 
 






                                                             Cuenta de PP y GG tres años escenario OPTIMISTA 
 







BALANCES DE SITUACIÓN FINAL TRES AÑOS 
Con las estimaciones para los tres primeros años hechas anteriormente vamos a 
ver cómo queda el Balance de Situación del centro deportivo en el final de los 




                                                                 Balance de situación 3 años escenario OPTIMISTA 
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